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 RESUMEN 
 
Actualmente la intermediación comercial es el eje fundamental para el crecimiento 
económico de los países, donde ofertantes y demandantes ofrecen productos o 
servicios dentro de un mercado y gracias a la intermediación comercial se crean 
diversos tipos de agentes intermediarios. Motivo por el cual  realizamos este trabajo 
de investigación con el objetivo de diseñar un modelo de  propuesta para la creación 
de una empresa de intermediación comercial agrícola para la exportación de mango 
Kent. Se consideró una metodología Cuantitativa, se utilizaron instrumentos como 
encuestas a los agricultores del centro poblado menor  El Arrozal y  entrevistas a 
personajes conocedores de la intermediación comercial, se tuvo en cuenta una 
población de 363 Agricultores, se tomó una muestra de 187 Agricultores para aplicar 
las encuestas. Y también se realizaron  cinco entrevistas a diferentes especialistas 
que conocen el ámbito de la intermediación comercial, se consultó estadística 
bibliográfica, libros, documentos, revistas, datos y otros afines. Se utilizó el S.P.S. 
para el procesamiento de datos y análisis de resultados. Finalmente se concluyó que 
si es necesario la creación de una empresa de agente comercial Agrícola para 
promover la exportación de mango Kent del centro poblado menor El Arrozal, que 
existe demanda para la intermediación comercial agrícola, donde el 54.5% de los 
agricultores  considera que se cree una empresa de este tipo, de esta manera 
recomendamos la creación de una empresa de negocios intermediarios, en el capítulo 
V  proponemos un modelo de empresa denominado JJEG Negocios Intermediarios e 
Inversiones S.A.C. Así mismo demostramos la viabilidad de nuestra investigación. 
 
  Palabras clave: Agente Comercial, Exportación, Importación, Intermediarios
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ASTRACT 
 
Nowadays the commercial intermediation is the fundamental axis for the economic 
growth of the countries, where bidders and plaintiffs offer products or services inside 
a market and thanks to the commercial intermediation there believe themselves 
diverse types of intermediary agents. I motivate for which we realize this Works of 
investigation with the aim to design a bidding form for the creation of a company of 
commercial agricultural intermediation for the export of handle Kent. It was 
considered to be a Quantitative methodology, instruments were in use since you poll 
the farmers of the populated minor center The Rice-field and interview 
knowledgeable prominent figures of the commercial intermediation, there was born in 
mind a population of 363 Farmers, there took a sample of 187 Farmers to apply the 
surveys. And also five interviews were realized to different specialists who know the 
area of the commercial intermediation, one consulted bibliographical statistics, 
books, documents, magazines, information and related others. The S.P.S. was in 
use for the processing of information and analysis of results. Finally one concluded 
that if there is necessary the creation of a company of sales representative Agrícola 
to promote the export of handle Kent of the populated minor center The Rice-field, 
which exists demand for the commercial agricultural intermediation, where 54.5 % of 
the farmers thinks that one believes a company of this type, hereby we recommend 
the creation of a business company intermediaries, in the chapter V we propose a 
model of company named JJEG Intermediary Business and Investments S.A.C. 
Likewise we demonstrate the viability of our investigation.  
 
Key words: Broker, Export, Import, Intermediaries 
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 INTRODUCCIÓN 
El Agente Comercial o intermediario es una persona natural o jurídica que 
gestiona una compra venta entre un vendedor y un comprador, a cambio de 
una retribución, que en la actualidad puede ser contratado por un productor o 
un inversionista. Una de las ventajas del agente comercial es que cuando 
inicias a trabajar con un agente comercial al inicio es un poco dudoso, pero 
después se te hace un amigo y recibes asesorías para realizar más 
exportaciones a diferentes mercados del mundo. El presente trabajo de 
investigación tiene como finalidad de crear una empresa de Agente Comercial, 
como una herramienta importante para la exportación de mango Kent para los 
agricultores del centro poblado menor El Arrozal. En el Centro Poblado Menor 
El Arrozal al igual que en muchos lugares de países en vías de desarrollo la 
importancia de los agentes comerciales ha sido de mucha relevancia ya que 
gracias a ellos el comercio avanza de manera favorable. La finalidad de esta 
investigación es dar a conocer los aspectos más relevantes para la creación 
de un agente comercial así como también la importante labor que realizan a 
favor de muchos como es el caso de los agricultores del centro poblado menor 
El Arrozal, así como también para aquellos que deseen incursionar en el 
mundo de la intermediación comercial, que es un tema poco conocido, sin 
embargo, de mucho interés económico, entonces al desarrollar las habilidades 
de un agente comercial estarás en condiciones de poder operar como un 
verdadero agente comercial agrícola en nuestro país o internacionalmente. 
Para el desarrollo de la presente investigación se tuvo en consideración el 
método de análisis cuantitativo se utilizaron estadísticos que permitierón un 
mejor análisis de la información obtenida y finalmente sirvierón para la 
discusión de resultados y elaboración de la propuesta, podemos concluir que 
si existe una gran necesidad de un agente comercial agrícola para los 
agricultores de mango Kent del centro poblado menor El Arrozal. 
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1.1. Realidad  Problemática 
 
En la actualidad el comercio internacional se viene expandiendo a gran 
escala gracias a la globalización que ha facilitado el intercambio comercial 
de bienes y servicios entre las distintas empresas del mundo. Debido a ello 
y con el ánimo de querer expandir su cuota de mercado y lograr el 
posicionamiento del mismo, las empresas que tienen en mira la exportación 
y/o importación requieren de personal calificado que les facilite la 
intermediación con empresas y/o consumidores de los diferentes países, 
que necesitan y estén dispuestos a pagar por el producto que se les ofrece; 
por lo antes mencionado y siendo conscientes de la demanda en el 
mercado surge la intermediación comercial. En donde el agente comercial, 
persona profesional con determinado perfil y red de contactos en el mundo 
le permite promover, negociar y concretar un negocio sea por nombre 
propio o terceros, interesado en vender su producto en un determinado 
mercado objetivo. El papel de una empresa de intermediación comercial 
agrícola o Agente Comercial Agrícola en el mundo de los negocios, es 
fundamental porque permite que tanto productor, micro empresas, 
pequeñas empresas, grandes empresas o trasnacionales, puedan llevar su 
producto a diversos lugares tanto nacional o internacionales, de los cuales 
tal vez por si solos no podrían ingresar o comercializar de manera indirecta. 
En ese sentido y a modo de respaldar el trabajo realizado por estas 
personas y al mismo tiempo evitar que los empresarios sean sorprendidos 
con falsos agentes comerciales surgen instituciones internacionales que 
avalan y dan a conocer a ciertos agentes comerciales confiables en 
diversas partes del mundo. 
           A nivel internacional 
Tal es el caso de la Unidad Internacional de agentes comerciales y Bróker - 
IUCAB Alemania (2016) para quién el agente comercial es considerado el 
personal de venta de los fabricantes, pagados a comisión y como tales son 
Considerados la manera más rentable de llegar a los diversos canales del 
mercado internacional; sin embargo, para el Consejo General de Colegios 
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de Agentes Comerciales de España – CGAC (2016) la figura y el trato que 
recibe el agente comercial cambian dependiendo del país, ya que, mientras 
en algunos lugares el agente comercial es considerado un profesional 
independiente en otros países, este es considerado un trabajador más de 
la empresa que requiere sus servicios. Cada vez los agentes comerciales 
son más demandados en el mundo tal como lo refiere Pablo Díaz (2014) 
quien indica que tan solo en Europa existen un total de 590,000 agentes 
comerciales cuyas ventas anuales suman un total de 260 billones de euros 
y además proporcionan empleo directo a más de un millón de personas en 
toda Europa. Para Alarcón (2015) la contratación de un agente comercial 
puede no ser tan beneficiosa ya que el comprador corre el riesgo de que el 
vendedor llegue a ser cliente del agente comercial más no de la empresa, 
lo cual puede originar que el agente intermediario pueda condicionar a la 
empresa exportadora o en el peor de los casos dejarla y luego trabajar con 
otra que le ofrezca mejor margen de utilidad; sin embargo, no siempre 
ocurre este tipo de accionares, solo es necesario que la persona encargada 
de contratar los servicios de un agente comercial pueda conocer los datos 
necesarios que le permitan determinar que dicho agente comercial es 
confiable y trabajar en conjunto para el éxito de la exportación a realizar. 
A nivel nacional 
En el Perú existen diferentes tipos de intermediarios como los proveedores 
de insumos (semillas) así como también los agentes financieros que 
apoyan la compra de maquinarias (leasing) y dar créditos a los productores 
o cadenas productivas, acopiadores, comerciantes, corredores de seguros, 
agentes inmobiliarios.  Si bien desde 1992 ya existe un reglamento para el 
agente comercial independiente en nuestro país, sin embargo, la profesión 
de agente comercial como intermediario es poco conocida y desarrollada 
en el Perú motivo por el cual los empresarios nacionales optan por buscar y 
contratar los servicios de agentes comerciales extranjeros recomendados 
por instituciones importantes que respaldan el trabajo de dichos 
profesionales. 
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           A nivel local 
La práctica comercial en las ciudades del Perú ha ido desarrollándose de 
manera positiva, en muchas de las cuales se ha logrado que empresas de 
los diferentes rubros puedan ingresar a mercados internacionales e 
inclusive tengan en la mira otros destinos, por lo que requiere de un 
profesional que les facilite el ingreso hacia nuevos mercados por lo cual 
sería importante que se cuente con un agente comercial especializado que 
no solo cumpla la labor de intermediación sino que tenga la disposición de 
capacitar en conocimientos básicos a sus contratantes, tal es el caso del 
centro poblado menor El Arrozal ubicado en el distrito de Motupe que 
alberga a una población en su mayoría productores de mango Kent, que si 
bien cuentan con oferta exportable, sin embargo, la falta de recursos 
económicos hace que estos productores acepten dinero de acopiadores 
para la producción de mango en las diferentes campañas agrícolas, con lo 
cual quedan condicionados para aceptar el precio que el acopiador 
establezca, no teniendo la oportunidad de aceptar mejores propuestas e 
inclusive poder vender su producción a otro acopiador o algún comprador 
internacional. Por lo antes mencionado, los productores del centro poblado 
menor El Arrozal del distrito de Motupe están cansados del 
aprovechamiento de los acopiadores y a su vez están dispuestos a trabajar 
con otro acopiador o mejor aún con un agente comercial que les garantice 
no solo la venta de su producción sino el pago justo por su producto. 
1.2. Trabajos Previos 
La investigación fue desarrollada con productores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, provincia de Lambayeque, 
región Lambayeque. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema  
El desarrollo de la tesis se justifica en la necesidad de que se tiene en la 
región de contar con agentes comerciales especializados en el sector 
agrícola, que mediante un eficiente trabajo pueda dar a conocer, negociar y 
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concretar exportaciones de mango Kent de los agricultores del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe.  
La realidad antes mencionada prueba la necesidad de proponer la creación 
de una empresa de agente comercial agrícola cuya importancia radica en 
que le permitirá a los agricultores tener en el mercado a un profesional 
especializado en la intermediación comercial agrícola, a quien podrán 
contratar para que lo asesore y los ayude en la búsqueda de clientes, 
negociación y cierre de negocios con clientes internacionales; pero al  
mismo tiempo la creación de una empresa de esa naturaleza permitirá dar a 
conocer la importancia de un agente comercial para las empresas y que 
cada vez más personas vean la intermediación comercial como una fuente 
de trabajo.  
1.4. Formulación del Problema 
¿De qué manera la creación de una empresa de agente comercial agrícola 
participa en la exportación de mango Kent del centro poblado menor El 
Arrozal del distrito de Motupe? 
1.5.   Justificación e Importancia del estudio   
Para el desarrollo de la presente investigación, si bien es cierto existe la 
necesidad de realizar un estudio para beneficiar a los agricultores de mango 
Kent del Centro Poblado El Arrozal del distrito de Motupe del departamento 
de Lambayeque – Perú, no fue nada fácil ya que tuvimos que contratar 
movilidad, buscar a cada uno de los agricultores para luego poder reunirlos 
en posteriores visitas, y por lo que también no están organizados, 
simplemente cada uno trabaja por su cuenta, sin embargo, el objetivo de la 
investigación es que ellos manejen y conozcan la información de un agente 
comercial como una herramienta de asesoría y gestión de venta que les 
permita vender su producto  
A un mejor precio, a través de ferias internacionales y estudios de mercados, 
la idea fue ayudar a unos cuantos para luego los demás puedan pasar la voz 
y puedan beneficiarse todos los agricultores. De mango Kent del Centro 
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Poblado el arrozal, del distrito de Motupe en el departamento de Lambayeque 
– Perú. Otra de las limitaciones que se tuvo durante la investigación fue la 
escasa información que por un lado las diversas cadenas de comercialización 
enfocan la exportación bajo un ámbito laboral pre determinado de tal manera 
que controla la información para las grandes empresas, sin embargo, nuestra 
propuesta va mucho más allá, es decir, dar a conocer al agricultor las 
diversas formas de exportación de mango Kent entre las cuales está la forma 
directa con la intervención de un agente comercial, simplificando esta manera 
las distintas cadenas de distribución a nivel nacional e internacional. 
1.6. Hipótesis  
Hi: La creación de una empresa de agente comercial agrícola determinará la 
exportación de mango Kent del centro poblado menor El Arrozal del 
distrito de Motupe. 
Ho: La creación de una empresa de agente comercial agrícola no 
determinará la exportación de mango Kent del centro poblado menor El 
Arrozal del distrito de Motupe. 
1.7. Objetivos  
Para la presente investigación de tendrá en consideración el objetivo general 
y los objetivos específicos, que a continuación señalamos.  
1.7.1  Objetivo General 
Diseñar un modelo de propuesta para la creación de una empresa de 
agente comercial agrícola para la exportación de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe – 2016. 
1.7.2  Objetivos Específicos: 
a. Analizar la importancia de un agente comercial para la venta de 
la producción de los agricultores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal. 
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b. Evaluar el aprovechamiento de los acopiadores hacia los 
agricultores de mango Kent del centro poblado menor El Arrozal 
del distrito de Motupe. 
c. Dar a conocer a los productores la importancia del servicio de 
una empresa de agente comercial agrícola para la exportación de 
mango Kent del centro poblado menor  El Arrozal del distrito de 
Motupe. 
d. Informar  a los agricultores del centro poblado menor El Arrozal, 
las ventajas de un agente comercial agrícola. 
e. Determinar los requisitos para la creación de una empresa de 
agente comercial agrícola. 
 
1.8. Antecedentes de  Estudio: 
   
1.8.1. A nivel Internacional 
 
Guzmán (2011). En su artículo “ Intermediarios agrícolas”, refiere que 
en algunos países del mundo los intermediarios comerciales agrícolas 
de cierto modo son vistos como aquellos que encarecen el precio de 
los productos por lo que muchas veces son los que negocian 
directamente el precio, sin embargo, cabe precisar que nos siempre 
es así porque depende del tipo de profesional o agente comercial con 
quien trabaje ya sea el producto o la compañía que lo contrata, 
teniendo en cuenta que el trabajo de agente comercial agrícola es un 
trabajo profesional y que respalda a su contratante y garantiza el éxito 
de las operaciones. Con respecto a lo mencionado por el autor, 
podemos señalar: que el agente comercial es una herramienta 
fundamental para quienes deseen incursionar su producto en otros 
países así como también para quienes pretendan comprar un 
producto a un precio de mercado, visto de esta forma el agente 
comercial cumple un papel importante para que las partes 
involucradas satisfagan sus necesidades económicas.  
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Una característica importante del agente comercial dentro de la 
negociación es respaldar las operaciones de la mejor manera 
aplicando su experiencia y conocimiento para evitar posibles engaños 
o estafas.  
 
Rabell. (2011). En su tesis, para optar el grado académico de Master 
de la Universidad Técnica de Cataluña en el pais de España – 
Barcelona, señala como Título  “Implantación de un nuevo agente 
comercial (SOENA) en el sector arrocero de la cuenca de Anambè 
(SENEGAL)”. La siguiente investigación presentó como objetivo 
general analizar la aceptación, por parte de los productores del sector 
arrocero de la cuenca del Anamé (Senegal), de un nuevo agente 
comercial (SOENA) para que se establezca de manera duradera en la 
zona. El autor determinó la  existencia de motivación por parte de los 
agricultores por la puesta en marcha del proyecto mostrando interés 
por el servicio de intermediación pero al mismo tiempo opinan que el 
precio por el pago de los honorarios del agente compensa 
grandemente por el beneficio que contempla el servicio tal cual. Por lo 
antes mencionado el investigador recomienda se apueste por la 
búsqueda inmediata de financiamiento para la puesta en marcha del 
proyecto ya que no solo beneficiará grandemente a los agricultores, 
sino también a la  población en general que reside en la zona. Desde 
otro punto de vista podemos mencionar que la creación de una gente 
comercial agrícola es de suma importancia no solo para un 
determinado sector, sino también se puede desarrollar en los 
diferentes sectores como es el caso del sector agroexportador; tal es 
el caso que en esta investigación planteamos la creación de una 
empresa de agente comercial agrícola para la exportación de mango 
kent del centro poblado menor El Arrozal, lo cual permitirá un 
beneficio económico para los productores de dicho lugar. 
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Gómez & Almeida (2010). En su revista tecnológica ESPOL de la 
Escuela Superior Politécnica del Litoral en el pais de Ecuador – 
Guayaquil, señala como Título “Proyecto de inversión para la 
implementación del servicio de bróker para la exportación de 
productos agrícolas no tradicionales del litoral ecuatoriano”. La 
siguiente  investigación de tipo cualitativa descriptivo tuvo como 
objetivo determinar la viabilidad de implementar un proyecto de 
inversión en el servicio de un broker, para la exportación de productos 
agrícolas no tradiciones del litoral ecuatoriano. La investigación 
concluye que el negocio de bróker es muy poco conocido por ello los 
bajos índices de comercialización entre los mercados internaciones y 
Ecuador. Este análisis quiere decir que la producción y 
comercialización de productos agrícolas en el mercado local 
ecuatoriano se debe a que existe poca concentración de agentes 
comerciales en dichos sectores, sin embargo si se promoviera esta 
actividad con mayor empeño entonces beneficiaríamos en gran 
medida a los diferentes tipos de productores agrícolas en todo el 
mundo y mucho más en países en vías de desarrollo como es el caso 
del Perú.  
Por consiguiente podemos señalar que las empresas de 
intermediación comercial tanto a nivel internacional, nacional y local 
cumplen una labor importante en la promoción  del desarrollo 
económico del sector empresarial, que beneficia a los diferentes 
sectores como es el caso del sector agrícola, ya que hoy en día este 
sector viene creciendo a gran escala y cada vez son más las 
empresas que incursionan en este rubro, teniendo en cuenta que la 
alimentación en el mundo se ha vuelto de vital importancia y cada vez 
el mercado se vuelve más exigente. Gracias a  la existencia de los 
microclimas y biodiversidad a lo largo del territorio nacional, las 
diferente regionales del  Perú, como Lambayeque cuenta con una 
gama de productos agrícolas que le caracterizan. 
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1.8.2. A Nivel Nacional 
 
Según Alarcón (2013), Diario el exportador. En su publicación “El 
agente comercial: Figura Fundamental para las Pymes”, señala. 
Cuando una empresa decide buscar oportunidades a través de 
mercados exteriores debe elegir la forma de introducirse en dicho 
mercado entre las distintas alternativas que se le presentan.  En una 
primera fase, lo más habitual es utilizar los servicios de intermediarios 
y no la venta directa. Una vez que se decide poner en manos de una 
persona ajena la introducción de nuestro producto en un mercado 
nuevo, la cuestión es decidirnos por cual decantarnos: agente 
comercial, representante, delegado comercial, empresa de comercio 
exterior, distribuidores, importadores, otros. 
 
Las pymes que se introducen por primera vez en un mercado exterior 
suelen utilizar en muchos casos los servicios de un agente comercial, 
ya que es relativamente sencillo, práctico y no muy costoso. El agente 
comercial es la persona natural o jurídica, que se obliga frente a otra 
de manera continuada o estable a cambio de una remuneración, a 
promover actos u operaciones de comercio por cuenta ajena, o 
promoverlos y concluirlos por cuenta y en nombre ajenos, como 
intermediario independiente, sin asumir, salvo pacto en contrario, el 
riesgo y ventura de tales operaciones. El agente comercial tiene por 
objeto la intermediación en la negociación y/o conclusión de negocios 
ajenos. Para concluir negocios en nombre del mandante deberá estar 
previamente apoderado.  
 
1.8.3.  A Nivel Local 
Para la presente investigación no se encontraron antecedentes 
locales. 
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     1.9. Bases Teóricas Científicas   
   1.9.1 Empresa  
1.9.1.1. Definiciones 
Sánchez (2016) define la empresa como “la actividad humana 
organizada y responsable, cuyo fin u objetivo principal es la 
obtención de beneficio económico, y para conseguirlo se 
emplean medios materiales y humanos”. (Pag.08) 
Escudero (2011) refiere que una empresa de intermediación 
comercial actúa como mediador ofertando y facilitando a sus 
cliente y/o proveedores una gran variedad de servicios 
evitándoles molestias de buscarlos invirtiendo tiempo. 
Teniendo en cuenta los aportes de los autores antes 
mencionados llegamos a la conclusión de que una empresa 
de agente comercial agrícola es una persona jurídica 
dedicada al servicio de la intermediación comercial agrícola 
que cuenta con profesionales  con amplio conocimiento 
teórico - práctico en la gestión de la compra-venta de 
productos agrícolas en el mercado internacional y por cuya 
actividad reciben una retribución económica. 
1.9.1.2. Elementos de la Empresa 
Para Sánchez (2016), la empresa cuenta con elementos sin 
los cuales no podría existir:  
a) La actividad: es a lo que se dedica la empresa. 
b) Objetivo o fin: La obtención de un beneficio económico, 
porque si la empresa no lo alcanza, más tarde o más 
temprano acabará por desaparecer.  
c) La organización. 
d) Los medios: todo lo que necesita para el desarrollo de la 
actividad empresarial, es decir tanto medios humanos como 
materiales. 
e) La responsabilidad. 
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                   1.9.1.3. Tipos de Intermediarios 
Para Sanguino (2001), existen tres tipos de intermediarios:  
 
a. Agentes Comerciales 
Es un profesional libre que representa a su empresa, sin 
dependencia laboral alguna, para vender y difundir o divulgar sus 
marcas y productos así como otras misiones que le sean 
encomendadas. No pretendo que sepan de memoria esta definición 
pero sí que sepan cuáles son las características de esta 13 figura 
comercial y en qué se diferencia de los comisionistas y corredores 
que vamos a estudiar a continuación. Las características de los 
agentes comerciales son:  
 
1) El agente no tienen vinculación laboral con la empresa que 
representa, su relación contractual es mediante contrato mercantil 
denominado contrato de agencia. 
 
2) La relación entre agente y empresa representada es estable, el 
contrato es de amplia duración (no sólo para una operación); si no 
se especifica en el contrato se considera una relación indefinida.  
 
3) Recibe una contribución que suele consistir en un fijo más 
comisiones por operación realizada. 
4) El objetivo es vender. 
b. Comisionistas 
Son intermediarios independientes que actúa ocasionalmente por 
cuenta de una empresa, contratando en nombre propio o en nombre 
del comitente para comprar o vender un producto a cambio de una 
comisión. 
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                  Las características son:  
1. El objetivo de su tarea es generalmente vender un producto 
aunque también puede ser comprarlo - Puede actuar en nombre 
propio o por cuenta del comitente.  
2. La relación contractual con el comitente es mediante un contrato 
de comisión.  
3. La relación es ocasional, para una determinada operación. 
4. Su retribución es una comisión en función del a cifra de negocios 
alcanzada. 
c. Corredores 
También llamados bróker, o mediadores. Son intermediarios 
ocasionales cuya misión es reunir a compradores y vendedores a 
cambio de una comisión.  
                 Sus características son: 
1. El objetivo es poner de forma neutral en contacto a las dos partes, y 
ellos negocian las condiciones.  
2. Actúa en base a un contrato de mediación o corretaje firmado con 
una de las partes.  
3. Su relación es ocasional.  
4. La remuneración es una cantidad fija o un porcentaje de la operación 
pactado previamente y que está sujeto a que las partes lleguen a un 
acuerdo. 
1.10. Agente Comercial 
1.10.1.  Concepto  
Rodríguez (2015), dice que “se entenderá por agente 
comercial a toda persona que, como intermedio , se encarga 
de manera permanente, ya sea de negociar por cuenta de 
otra persona, denominada empresario, la venta o compra de 
mercancías, ya sea de negociar y concluir estas operaciones 
en nombre y cuenta del empresario” p. 02. 
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Para el Consejo General de Agente comerciales de España -
CGAC (2016), refiere que el agente comercial es un 
profesional que se encarga de manera permanente de 
promover, negociar o concretar las operaciones mercantiles 
en nombre y por cuenta de una o varias empresas, mediante 
una retribución en una zona determinada. En su actividad, u  
agente comercial puede obligar a la empresa en cuyo nombre 
actúa. En este caso, no será el agente comercial quien 
responda del buen fin de las operaciones, sino que será la 
propia empresa la obligada a responder”. 
 
1.10.2 . Normativas Sobre El Agente Comercial 
Soria (2011) en su artículo científico denominado “Contrato de 
agencia Comercial” menciona las oposiciones según 
especialistas en leyes.  
De Aguinis señala que "Podemos caracterizar el contrato de 
agencia como aquel por el cual una parte, llamada agente, 
actuando autónoma mente y en virtud de una relación estable, 
promueve contratos y genera clientela a favor de otra, llamada 
proponente, mediante el pago de una retribución." En nuestro 
país, Hundskopf precisa que el agente. Realiza una labor de 
promoción y cooperación y lo hace de forma interesada, 
porque, por regla general, su remuneración dependerá de los 
contratos que logre promover, es decir, del éxito de su 
gestión." 
Acorde a las definiciones señaladas por los expertos, el autor 
Soria realiza un aporte donde sostiene que  el contrato de 
agencia comercial, no se encuentra regulado en una ley 
especial que lo defina y que le otorgue una disciplina 
particular propia. Por ello, la búsqueda de los elementos 
esenciales del contrato de agencia, la efectuaremos a la luz 
de las distintas definiciones aportadas por la doctrina, 
legislaciones extranjeras, así como por algunas instituciones 
24 
 
internacionales. Por lo antes mencionado por los especialistas 
en derecho consideramos que el contrato de agencia 
comercial requiere de una norma que pueda regular la 
actividad realizada por los agentes comerciales en el Perú, 
porque esto no solo permitiría a los profesionales que se 
desempeñan en este rubro a contar con un respaldo legal 
ante posibles estafas u otro tipo de perjuicios en contra de 
esta labor, de otro modo si hubiera  una normativa legal, le 
permitiría al estado tener un control sobre los diversos 
negocios que realizan estos profesionales, que al mismo 
tiempo permitiría la recaudación de dinero en favor del estado.  
 
1.10.3 Importancia del Agente Comercial 
Según Rodríguez (2015), “la importancia de los agentes 
comerciales radica en que son personas naturales o jurídicas 
que, de manera continua o estable, se dedican a intermediar 
en operaciones de comercio internacional por cuenta de otros 
(fabricantes, mayoristas, distribuidores o detallistas), 
recibiendo a cambio una remuneración, pero sin asumir el 
riesgo de las operaciones en las que participan”. (Pag.7) 
 
1.10.3.1Perfil Competencial del Agente Comercial 
Para el Servicio Andaluz de Empleo (2014) en su publicación 
Agente Comercial, refiere que el perfil de un agente comercial 
está compuesto por dos tipos de competencias: 
 
a. Competencias Genéricas 
1. Orientación al cliente 
2. Comprensión interpersonal 
3. Comunicación oral persuasiva 
4. Flexibilidad 
5. Identificación de la empresa 
25 
 
6. Búsqueda de información 
7. Minuciosidad en la presentación 
 
b. Competencias Específicas 
1. Orientar, asesorar y vender productos al cliente. 
2. Conocer técnicas de venta. 
3. Establecimiento de su propia política comercial. 
4. Negociar. 
5. Analizar el mercado. 
6. Realizar la gestión administrativa de la actividad en el 
marco jurídico de la agencia comercial. 
 
1.10.3.2. Obligaciones del Agente Comercial 
Para Ortega (2014) en su libro Contratación internacional de 
agentes comerciales, refiere que las obligaciones del agente 
comercial son las que a continuación se muestran:  
a. En el ejercicio de su actividad profesional, el agente deberá 
actuar lealmente de buena fe, velando por los intereses del 
empresario o empresarios por cuya cuenta actúe. 
b. Ocuparse con la diligencia de un ordenado comerciante de 
la promoción y, en su caso, de la conclusión, de los actos u 
operaciones que se le hubiesen encontrados y serán 
solucionados. 
c. Comunicar al empresario toda la información de que 
disponga, cuando sea necesaria, la buena gestión de los 
actos u operaciones cuya promoción realizada por el 
agente comercial debe ser mutuo.  
d. Desarrollar su actividad con arreglo a las instrucciones 
razonables recibidas del empresario, siempre que no 
afecten a su independencia. 
e. Recibir en nombre del empresario cualquier clase de 
reclamaciones de terceros sobre los bienes vendidos y de 
los servicios prestados. 
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f. Llevar la contabilidad independiente de los actos u 
operaciones relativos a cada empresario por cuya cuenta 
actúe. 
 
1.10.3.3 Clasificación del Agente Comercial 
Para Rodríguez (2015), en su libro titulado “El Agente 
Comercial” sostiene que existen tipologías del agente 
comercial: 
a. Sujeto: puede ser personas naturales y/o jurídicas de las 
distintas formas societarias. 
b. Ámbito de actividad: porque puede ser representante de 
una zona o en el mejor de los casos ser representante 
exclusivo que tiene derecho a que el empresario no actúe 
en l zona que le ha sido asignada, ni directamente ni por 
otros representantes. 
c. Encomienda: Referido al nivel de representatividad que 
ejerce. 
d. Número: Hace mención a la cantidad de representaciones, 
puede ser representante de varias empresas o de una sola.  
 
 
e. Especificación: Que está en función a su actividad, pueden 
ser representantes de exportación, importación, 
representante generales o de compras:  
 
1) Agentes de exportación (Export agents): al contrario que los 
anteriores, están orientado hacia la oferta. Busca clientes en 
los mercados exteriores para los productos que se fabrican 
en sus propios países. La base de su éxito radica en tener 
una oferta de productos competitivo y que sea de buena 
calidad de acuerdo a la normatividad de cada país. 
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2) Agentes de importación y exportación (agentes comerciales): 
Trabajan en los dos sentidos de las operaciones de 
comercio exterior. Con una amplia gama de productos, 
buscando la especialización de un número de reducido de 
países o zonas geográficas, generalmente con estructura de 
distribución poca desarrolladas. 
 
3) Agentes generales (general agents): Aquellos que 
únicamente trabajan para fabricantes que les garantiza la 
exclusividad en una zona clúster, para toda Gama de 
productos, presentes y futuros, y un periodo mínimo de 
tiempo, generalmente, 5 años. 
 
4) Agentes de compra (buyón agents): trabajan para clientes 
como centrales de compras, cadenas de hipermercados 
grandes almacenes, fabricantes que consumen un gran 
volumen de materias prima, etc. Su función consiste en 
localizar proveedores extranjeros que pueda suministrar 
productos a precios inferiores a aquellos que sus clientes 
pagan a los proveedores habituales. 
 
Según el Ministerio de Agricultura y Riego- MINAGRI (2015), existen 
dos tipos de exportaciones, la primera es la exportación indirecta, existe 
un operador que se encarga de alguna o todas las actividades 
vinculadas a la exportación, asumiendo la responsabilidad de la misma. 
En la exportación directa, el exportador peruano trata directamente con 
el cliente extranjero. La decisión sobre la forma de exportar que debe 
emplear el exportador dependerá del nivel de riesgo y las oportunidades 
que ofrece el mercado, así como de los recursos con los que cuenta. Al 
inicio, procuran asumir los menores riesgos posibles (exportación 
indirecta), aumentando su compromiso a medida que van ganando 
experiencia (exportación directa) a través de la venta a clientes 
nacionales, que luego exportan el producto ya que es como vender a 
cualquier otro cliente nacional. En esta situación, es otro el que decide 
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qué producto puede ser vendido en un mercado extranjero, asumiendo 
las tareas de investigación de mercados y la gestión de la exportación. 
Es una forma interesante de comenzar a colocar los productos propios 
en el extranjero. En esta situación es esencial que el productor 
(proveedor) identifique con precisión las empresas susceptibles de 
estar interesadas en sus productos, estableciendo una estrecha 
relación con las mismas, pues su éxito comercial dependerá de la 
capacidad de interpretar las necesidades de la empresa exportadora, 
esto permite una integración eficaz del proceso productivo, 
fortaleciendo la relación comercial.  
 
También es importante que el productor se mantenga bien informado 
sobre las tendencias de los mercados donde la empresa vendedora 
coloca sus productos, pues ello le permite establecer estrategias 
relativas a los mismos y a sus clientes exportadores. Es importante 
destacar que el productor puede luego encontrar la oportunidad de 
exportar directamente. A través de intermediarios. En este caso la 
empresa exporta, por ejemplo, a través de una "Trading" (sociedad 
intermediaria) que busca o tiene los compradores en los mercados del 
extranjero. Esta forma de exportar es utilizada por pequeñas empresas 
que no se sienten en condiciones de comprometerse con la exportación 
directa; o bien por empresas que ya exportan, pero que eligen la vía del 
intermediario para ingresar a nuevos mercados. 
 
La principal ventaja de la exportación indirecta, para una pequeña o 
mediana empresa, es que ésta es una manera de acceder a los 
mercados internacionales sin tener que enfrentar la complejidad de la 
exportación directa.  
 
El principal inconveniente de este tipo de exportación es la necesidad 
de encontrar intermediarios adecuados que tengan posibilidades 
concretas de colocar los productos. De esta forma, la selección del 
intermediario es crucial, ya que el productor o la empresa dependerán 
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totalmente de la capacidad de venta del mismo.  
 
Una alternativa a tener en cuenta es la creación de una Trading común 
para diversas PYMES productoras. Es un concepto similar al que 
puede presentar un consorcio de exportación o agrupación para la 
exportación.  
 
Estas organizaciones resultan particularmente útiles para las PYMES, 
las cuales están, por lo general, limitadas en su capacidad comercial 
internacional individual. 
 
1.10.3.4 Funciones Generales de un Agente Comercial de  Productos 
Agrícolas 
 
Según Alvarado, Atiencia y López (2010) las funciones generales de un 
agente comercial de productos agrícolas son:  
 
a. Asesorar al propietario en la transportación del producto y el cálculo 
de la logística. 
b. Recopilar todas las especificaciones y requisitos del mercado 
extranjeros del producto y preparar los documentos necesarios que 
son necesario para una exportación exitosa. 
c. Promocionar los productos de acuerdo al mercado que se colocaran.   
d. calificar y registrar a compradores potenciales, revisar estudios de 
mercado y segmentar.  
e. Mediar entre las negociaciones entre vendedores y compradores. 
Teniendo en cuenta el contrato de compra venta internacional. 
f. Orientar a los vendedores y compradores para logra el cierre de la 
negociación, y poner bien en claro cuál es el Incoterms que se 
empleara y especificar los riegos y gastos del comprador y el 
vendedor.   
g. Asesorar productor en las BPA, que las técnicas sean certificadas ( 
global gap)   
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h. Que los productos cumpla la calidad que solicita el mercado. 
i. Capacitar al productor integralmente  
j. Trazabilidad.  (Pag.17) 
Este autor nos señala los puntos básicos de un agente comercial 
agrícola que debe manejar por consiguiente cabe mencionar que 
también es de vital importancia manejar la distribución física 
internacional, los requisitos del mercado extranjero y tener bien en claro 
el país de destino. 
 
1.10.4 Exportación 
       1.10.4.1. Definición 
SUNAT (2016), “La exportación es el régimen aduanero que 
permite la salida legal del territorio aduanero de las mercancías 
nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en 
el exterior y no está afectado a ningún tributo”.  
 
Exportación de Productos Agrícolas 
La exportación es simplemente una venta, más refinada y 
probablemente con mayor utilidad, pero una venta. Es una buena 
fórmula para asegurar el futuro de la empresa. Cuando a través 
de la exportación se arriba a un mercado debe ser para quedarse. 
Hay que aclarar que no es sano enfocar toda la producción hacia 
afuera, como toda dependencia hace volverse vulnerable. (Ávila, 
2006). 
1.10.4.2 Razones Para Exportar 
La Guía práctica del exportador del MINCETUR (2015), indica 
las razones para exportar: 
a. Responder a un pedido de compra del exterior. 
b. Buscar nuevos mercados. 
c. Obtener mayores ingresos. 
d. Vender los productos en mercados en donde se pueda 
31 
 
colocar mayores volúmenes y se cumplan con los requisitos 
solicitados. 
e. Incrementar el volumen de producción para alcanzar 
economías de escala. 
f. Ganar competitividad a través de la experiencia que se 
obtiene al comercializar productos en el mercado externo. 
 
1.10.4.3. Condiciones Para Exportar 
La Guía práctica del exportador del MINCETUR (2015), detalla 
las condiciones que se deben tener en cuenta el empresario o 
persona natural que quiere exportar: 
a. Capacidad de competir en los mercados internacionales. 
b. Contar con productos competitivos en calidad y precio. 
c. Tener acceso a información suficiente y oportuna. 
d. Realización de un planeamiento de exportación y marketing.  
 
1.10.4.4. Ventajas Empresariales de la Exportación 
Pro México (2015) en su texto Guía básica para exportar 
refiere algunas ventajas que se obtienen de la actividad 
exportadora. 
a. Mejora la competitividad e imagen de la empresa. 
b. Mayor estabilidad financiera de la empresa por flujos en 
otras divisas. 
c. Mejor aprovechamiento de la capacidad instalada de 
producción. 
d. Reducción de costos por mayores volúmenes de venta. 
e. Acceso a nuevos mercados. 
f. Menores riesgos por variaciones de la demanda interna. 
1.10.4.5. Recomendaciones Para el Futuro Exportador 
Para Pro México (2015), es importante que los exportadores 
tomen en cuenta estas recomendaciones: 
 
a. Tener una actitud exportadora. 
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b. Conocer el proceso productivo. 
c. Evitar confusiones al momento de negociar. 
d. Cumplir con todo lo que se ofrece. 
e. Cuidar que las muestras sean representativas del producto que 
se va a entregar. 
f. cumplir con los estándares de calidad y certificaciones que solicita 
el país de destino. 
g. Estar atentos a los cambios que el proceso logístico exige. 
h. Aplicar los términos de negociación y contratos usados en el 
comercio internacional. 
 
1.10.4.6. Los Veinte Errores Más Comunes En Los Que Se Incurre En La 
Actividad Exportadora 
Pro México (2015), en su Guía Básica para exportar describe los 
errores más comunes de las personas que practican la actividad 
exportadora: 
 
a. Entrada a la actividad de exportación por casualidad, no por 
estrategia. 
b. Diferencia entre la calidad de las muestras y la calidad de 
producción. 
c. Trabajar con suposiciones. 
d. Desconocer la cultura de negocios del extranjero. 
e. Cotizar sin tener cuenta del detalle. 
f. Olvidar el tiempo empleado en la curva de aprendizaje. 
g. Olvida registrar por escrito y con firmas todos los acuerdos que se 
tienen con el cliente, especialmente las aprobaciones de 
especificaciones, materiales, muestras de confirmación, 
movimientos de fechas de entrega. 
h. Un inadecuado manejo del aspecto de exclusividad. 
i. No tener en cuenta que el sistema de calidad debe ser de 
carácter preventivo y no correctivo. 
j. Completar pedidos con saldos. 
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k. Desconocimiento delas condiciones climatológicas durante el 
transporte. 
l. No contar con una estrategia de precio para la exportación. 
m. No marcar claramente los límites entre las actividades de 
fabricación y las de comercialización en la exportación. 
n. Contar con tres clientes en el exterior. 
o. Dependencia excesiva del diseño y desarrollo del producto por el 
cliente. 
p. No realizar investigación sobre todo en tendencia de moda  
q. Falta de apoyo d las inspecciones de calidad de producto y 
proceso. 
r. Falta de disciplina en la estandarización adecuada en estilos. 
s. No dimensionar los compromisos. 
 
1.10.5. Mango Kent 
                    1.10.5.1. Descripción  
Variedad de mango que tiene una cascara fuerte que resiste el 
tratamiento hidrotérmico, el cual consiste en sumergir la fruta 
en agua tibia a 45 grados para descartar la presencia de 
moscas, es un requisito sanitario para las exportaciones de 
mango a países como Estados unidos , China, Nueva Zelanda 
y Chile. 
1.10.5.2. Características Sensoriales Para El Consumidor 
a. Color: Piel verde con naranja para la variedad Kent. 
b. Olor: Característico de la fruta, libre de olores y sabores 
extraños. 
c. Textura: verde: Dura al tacto / Maduro: sensible, listo para el 
consumo. 
d. Sabor: Característica de la fruta fresca 
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1.10.5.3. Presentaciones 
Envasado en cajas de cartón corrugado y encerado con la marca 
especificada por el cliente. La presentación en cuanto al peso es 
de 4 Kg. por caja paletizadas en estibas de 240, 252, 264 cajas 
(estándares). Cajas de cartón corrugado con medida Interna 27.0 
x 30.5 x 10.0 cm, 5,280 cartones, por conteiner. Para su 
comercialización se empaquetan en capas delgadas y ventiladas 
de cartón especial o de madera cuyo fondo tenga un material 
esponjoso, con el fin de la fruta no sufra ningún golpe para evitar 
su deterioro. El mango fresco de exporta con y sin tratamiento 
hidrotérmico según las exigencias de los mercados. 
1.10.5.4. Temporada de Mango Kent 
La estacionalidad del mango Kent en la región Lambayeque, 
comienza desde Diciembre a Marzo. 
1.10.5.5. Proceso de Producción de Mango Kent 
a) Plantación 
Se recomienda antes de efectuar la plantación realizar un 
laboreo de un metro de profundidad, efectuado en tiempo seco, 
para asegurar la uniformidad del crecimiento. Esta operación 
será imprescindible en terrenos previamente cultivados. La 
plantación se lleva a cabo cuando las plantas tienen de 1 a 2 
años; si se les cultiva en recipientes, se les puede sacar en 
cualquier época del año; si están en los surcos del vivero, 
generalmente lo mejor es a principio o al final de la primavera. 
b) Abono 
El abonado y el riego, deben programarse de acuerdo con 
el ciclo fenológico para alcanzar un rendimiento óptimo. 
La potasa es el elemento al que mejor ha respondido el 
árbol, siendo, por tanto, el que en mayor proporción debe 
entrar en la fórmula de abonado. Un árbol en plena 
producción responde muy bien a la siguiente aplicación de 
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abono: 2500 gramos de sulfato de potasio y 1500 gramos 
de superfosfato de cal, añadidos al terreno en una sola 
aplicación, preferible en el mes de noviembre. Debe 
procurarse distribuirlo bajo la copa del árbol, removiéndolo 
y mezclándolo bien con la tierra. El abonado nitrogenado 
se puede dar con el riego en la época anterior a la 
apertura de los capullos, añadiendo un kilogramo de 
sulfato amónico y, posteriormente, la misma cantidad 
cuando el árbol esté en plena floración, esto ayuda a 
promover el amarre de la fruta. 
 
c) Poda 
El mango florece y fructifica de manera muy semejante al 
aguacate, es decir, en grandes panículas muy ramificadas 
que aparecen en las extremidades de ramas del año que 
poseen suficiente madurez. Para que la inducción floral 
pueda presentarse en forma normal se requiere que le 
árbol pase un período de bajas temperaturas, es decir, de 
un cierto invierno benigno que haga detener 
sensiblemente el crecimiento vegetativo, se acumulen 
almidones en los brotes, y se propicie la diferenciación. 
En su defecto, a falta de bajas temperaturas, se pueden 
obtener los mismos resultados cuando se presenta una 
época de sequía. En regiones de temperaturas constantes 
durante todo el año, y sin marcada época de sequía, el 
mango tiende a adquirir un aspecto frondoso, un gran 
crecimiento vegetativo, pero su diferenciación floral es 
muy escasa, como reducida su consecuente fructificación. 
No se ha pensado seriamente en practicar en esta 
especie poda de fructificación, y que su floración, 
exclusivamente en panículas terminales, representa un 
serio obstáculo para ello, no encontrándose una finalidad 
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práctica, todavía, que determinara las ventajas de dicha 
poda. 
 
1.10.5.6. Superficie Cultivada de Mango Kent Según Regiones 
de Perú 
Según el Instituto Nacional de Estadística e informática – 
INEI (2015) la superficie cultivada de mango Kent en las 
regiones durante el periodo 2014- 2015 fue el siguiente: 
De un total de 27 120 hectáreas el 78% fue cultivado en la 
región Piura, el 12% en la Región Lambayeque y sólo el 
10% en la región Ancash 
 
1.10.5.7. Plan de Comercialización del Mango Kent en Motupe  
El sector agro exportador ha registrado en los últimos 
años una importante tendencia de crecimiento, debido 
principalmente al aumento de la demanda a nivel mundial 
como resultado de nuevas preferencias de consumo, las 
mismas que generan grandes oportunidades de negocios 
para el Perú y en particular en la región Lambayeque.  
Un ejemplo de ello es que en el año 2011 los principales 
mercados demandaron alimentos sanos, naturales y de 
calidad, como es el caso de las frutas y vegetales. El 
mango ha sido reconocido como uno de los frutos 
tropicales más valorados a nivel mundial, lo cual se refleja 
en el crecimiento de su demanda. En el mismo sentido, el 
Perú ha tenido un crecimiento progresivo de la superficie 
cultivada y el nivel de exportaciones de este fruto, siendo 
la Región Piura el principal exponente de este 
crecimiento. Cabe destacar que el Perú cuenta con 
ventajas competitivas y comparativas para el desarrollo 
del sector del mango, tales como la ventana comercial, 
variedad de climas y su mayor nivel de productividad, 
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factores que permiten ofrecer un producto de calidad, 
aunque no se ha podido tomar ventaja de estas fortalezas 
puesto que existe una importante atomización de la 
agricultura en general, así como el poco nivel de 
asociatividad entre los productores. Destaca el hecho de 
que un porcentaje mayor al 90% de la exportación de 
mango en Perú se comercializa a los mercados de Europa 
y EEUU, donde se compite con importantes exportadores 
como México y Brasil, lo cual merma los precios del 
mango a nivel internacional. Para contrarrestar esto se 
presentan nuevos mercados con mejores condiciones 
comerciales los cuales se puede atender. La región 
Lambayeque posee características geográficas y 
climáticas que propician la agricultura como una de las 
principales actividades productivas que impulsarían la 
creación de empleo directo e indirecto; sin embargo, estas 
potencialidades no han generado un nivel de desarrollo en 
la misma magnitud en la Región Piura a nivel nacional o 
bien como México y Brasil a nivel internacional. La 
presente tesis desarrolla el Plan Estratégico para el 
mango en la región Lambayeque representa una valiosa 
herramienta de gestión donde se han identificado los 
factores críticos para el desarrollo del mango, los cuales 
se encuentran relacionados a un incremento de las 
exportaciones, un estricto control fitosanitario, mejoras 
tecnológicas, un óptimo desarrollo para la etapa de 
cosecha, cultivo y comercialización del mango, una 
mejora en la asociatividad de los productores e 
integración de toda la cadena, incluyendo la participación 
del gobierno regional y entidades gubernamentales 
relacionadas para lo cual  se establecen objetivos a largo 
plazo y estrategias que se deben implementar para 
alcanzar el futuro deseado. 
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1.10.5.8. Proceso de Exportación del Mango Kent 
Figura N° 01: Esquema de comercialización  
                                       Fuente: elaboración propia  
                             Comentario: 
Esta figura nos señala el proceso de exportación de mango Kent 
donde inicia con el productor, pasa por el acopiador mayorista 
rural, mercado mayorista urbano, pasa por el minorista y llega el 
consumidor interno. Los canales de promoción son a través de las 
ferias, agroindustrias, distribuidores, cadena de supermercado.  
1.10.5.9. Precios y Mercados 
Según la página myperuglobal (2015): Las exportaciones 
de mangos frescos cerraron el año 2015 con $172.84 
millones en valores FOB, con un incremento del 24% con 
respecto al periodo 2014 que cerró con $139.31 millones , 
siendo el mango Kent la variedad predominante de las 
exportaciones. Holanda se estableció como el principal 
mercado de los mangos peruanos con importaciones 
superiores a los $70.86 millones en valores FOB, 
obteniendo una participación del 41% con respecto al total 
de envíos. El segundo mercado de exportación de los 
mangos fue Estados Unidos que importó montos 
superiores a $48.20 millones en valores FOB con una 
participación del 28% del total de envíos. Otros mercados 
que destacaron por su alta demanda fueron Reino Unido, 
España y Francia con importaciones superiores a $16.86 
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millones, $9.45 millones, $6.81 millones en valores FOB, 
respectivamente. En el 2015, Perú exportó en total a 28 
mercados destacando Francia, Alemania y Suiza en el 
bloque europeo como países que pagaron más por un 
kilogramo del producto, obteniendo precios unitarios 
promedio de $2.83, $ 2.96, $2.84 por kilogramo, 
respectivamente. En total fueron 179 las empresas 
exportadoras de mangos siendo Dominus S.A.C. la 
principal empresa exportadora con envíos superiores a 
$12.29 millones en valores FOB, seguido de Camposol 
S.A. con $10.88 millones, Sunshine export S.A.C. con 
$10.64 millones y Frutos tropicales del Norte con $7.47 
millones, entre las empresas más destacadas. Es 
importante destacar que en el 2015 se registraron nuevos 
mercados de exportación, entre ellos México, China y 
Corea del sur con montos de exportación de $428,714, 
$94,376, $5,027; respectivamente. 
 
1.10.5.10.  Principales  Empresas Exportadoras del Mango Kent  
Tabla N°01: principales empresa exportadora de Lambayeque 
Empresa  
%Var 2013-
2012 
% Part. 2013 
SUNSHINE EXPORT S.A.C 3% 11% 
CAMPOSOL S.A. 3% 8% 
DOMINUS S.A.C 15% 8% 
FLP DEL PERU SOCIEDAD ANONIMA CER… 9% 6% 
FRUTAS PIURANAS S.A.C. 43% 4% 
SOBIFRUITS S.A.C. 87% 3% 
INKAFRESH PERU S.A. 44% 3% 
TROPICAL FRUIT TRADING PERU SOCIE... 89% 2% 
PERUVIAN QUALITY FRUITS S.A.C. 39% 2% 
Otras Empresas (154) - 44% 
     Fuente: SUNAT, 2013,   Elaboración propia  
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1.10.5.11. Principales Países de Importación del Mango Kent  
                     Tabla N°02: principales países importadores de  mango Kent  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: trade map, 2016, Elaboración propia 
 
1.10.5.12. Ficha Técnica 
a. Nombre Científico : Mangifera indica L 
b. Origen   : India 
c. Partida Arancelaria : 0811909100 
d. Departamentos productores: Piura, Lambayeque, Ancash 
e. Época de Cosecha : Diciembre a Marzo 
f. Clima   : Cálido 
g. Temperatura máxima : 35 ºC 
h. Temperatura mínima : 16 ºC 
i. Temperatura óptima : 24 - 28 º 
j. Mercado Nacional : Piura, Lima, Lambayeque. 
k. Mercado Internacional: USA, Canadá, Holanda, Unión Europea, 
Inglaterra, Alemania, España, Francia. 
l. Presentaciones: 
Mango fresco 
Importadores 
Valor importada en 2015 (miles 
de USD) 
Estados Unidos de América  2.306.822.161 
China  1.681.670.816 
Alemania  1.056.340.529 
Reino Unido  629.228.889 
Japón  626.082.778 
Francia  572.693.106 
Hong Kong, China  547.568.456 
Países Bajos  506.971.551 
Corea, República de  436.547.721 
Canadá  418.801.083 
Italia  408.971.013 
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Envasado en cajas de cartón corrugado y encerado con la marca 
especificada por el cliente. 
Mango en conserva 
Se exporta en trozos y cubitos congelados, envasados en cajas de 
cartón corrugado con bolsas de polietileno. 
     Jugo o pulpa de mango 
m. Peso por caja: De 4 Kg, 4.8 kg, 10 kg 
n. Información nutricional de un mango Kent pelado entero: 
    
   
 
 
 
 
 
 
 
 
Definición de Términos Básicos: 
a) Agentes económicos  
Importadores, exportadores, beneficiarios de regímenes, operaciones 
y destinos aduaneros, entidades financieras, operadores de comercio 
y demás personas que intervienen en las operaciones de Comercio 
Exterior. 
b) Bill of lading  
Conocimiento de transporte de mercaderías. 
c) Carta fianza 
  Carta o documento que afianza una obligación. 
d) Derecho aduanero 
Conjunto de normas jurídicas que regulan, las actividades y funciones 
del Estado con relación a su comercio exterior, incluyendo entre otras, 
al ingreso, salida o tránsito de mercaderías, de y a través de, su 
Calorías: 135 
Lípidos: 1 g 
Carbohidratos: 35 g 
Proteínas: 1 g 
Fibra: 4 g, 14% RDA 
Vitamina C: 57.3mg, 97% RDA 
Vitamina A: 1584IU, 32% RDA 
Vitamina E: 2.3mg, 12% RDA 
Vitamina B6: 0.3mg, 14% RDA 
Cobre: 0.2mg, 11% RDA 
Potasio: 323mg, 9% RDA 
Sodio y colesterol: 0 
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territorio aduanero en sus diferentes regímenes jurídicos, el control de 
los medios de transporte utilizados para ello, así como la fiscalización 
de la actividad de los diferentes operadores jurídicos y económicos 
intervinientes, estableciendo las sanciones correspondientes para el 
caso de que se produzca algún tipo de incumplimiento.  
 
e) Exportador 
Es la persona natural o jurídica que está dedicada a enviar productos 
nacionales o nacionalizados al exterior, legalmente, con el objeto que 
sean usados y consumidos en el extranjero. (Glosario de Términos 
Aduaneros de ALADI). 
 
f) Franquicia:  
  Exención total o parcial del pago de tributos, dispuesta por ley.  
g) Garantía:  
Obligación que se contrae, a satisfacción de la Aduana, con el objeto 
de asegurar el pago de derechos de aduana y demás impuestos o el 
cumplimiento de otras obligaciones adquiridas con ella. Se llama 
global, cuando asegura el cumplimiento de las obligaciones 
resultantes de varias operaciones. 
h) Mercancías:  
Bienes que pueden ser objeto de regímenes, operaciones y destinos 
aduaneros. 
 
i) Negociación arancelaria:  
Un componente de las negociaciones comerciales internacionales 
mediante el cual las partes busca reducir el impuesto o arancel a la 
importación que se aplica a los productos comercializados 
internacionalmente. La negociación arancelaria puede realizarse 
producto a producto (Como se hacía en el pasado) o bien en términos 
globales, fijando porcentajes generales de reducción (desgravación) 
de aranceles en un período de tiempo y dejando un número reducido 
de partidas como excepciones a esas reglas. (Glosario de Términos 
43 
 
Aduaneros ALADI). 
 
j) Operadores de comercio exterior 
Despachadores de Aduana, conductores de recintos aduaneros 
autorizados, transportistas, concesionarios del servicio postal, dueños, 
consignatarios, y en general cualquier persona natural y/o jurídica 
interviniente o beneficiaria, por sí o por otro, en operaciones o 
regímenes aduaneros previstos en la Ley, sin excepción alguna. 
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CAPÍTULO II 
MATERIAL Y MÉTODO  
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2.1. Tipo y Diseño de Investigación 
2.1.1. Tipo de Investigación 
Cuantitativa  
Porque por medio de la aplicación de instrumentos determinados como 
las encuestas y entrevistas, pretende obtener información para que 
pueda ser procesada y plasmada en estadísticos que permitan dar a 
conocer la viabilidad de la creación de la empresa en relación a la 
demanda existente en el mercado; de modo que permita identificar la 
problemática existente y partiendo de ello ofrecer alternativas de 
solución a través de la creación de una empresa de agente comercial 
agrícola.  
 
Descriptiva 
Dado que la investigación resaltar las características de un tipo de 
empresa de agente comercial, así como sus requisitos y los beneficios 
que ofrecería a los productores de Kent del Centro Poblado Menor el 
Arrozal del distrito de Motupe que quisieran exportar sus productos de 
manera directa.  
 
Propositiva 
Ya que se ha elaborado un modelo de propuesta para la creación de 
agente comercial agrícola, la misma que busca poner a disposición de 
los productores de Kent del Centro Poblado Menor el Arrozal del distrito 
de Motupe un profesional por medio de la intermediación comercial 
agrícola los pueda asesorar y hacer realidad la exportación de mango 
Kent al mercado internacional y recibir por su producto un precio 
acorde con el mercado, dejando de lado la venta a acopiadores. 
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2.1.2.  Diseño de la Investigación 
Es Transversal, porque la información que se recogió mediante la 
aplicación de instrumentos fue tomada en un único momento del 
desarrollo de la investigación, debido a que solo se trató de obtener 
información de primera mano que permita dar respuesta a los objetivos 
planteados, para luego realizar la discusión de resultados y finalmente 
permita elaborar la propuesta de investigación.  
2.2.  Población y Muestra  
Durante la investigación pudimos constatar que el centro poblado menor El 
Arrozal cuanta con una población total de agricultores de mango Kent de 363 
según la comisión de regantes, de los cuales aplicando un margen de error 
del 5% tomaremos una muestra de 187 agricultores, y serán encuestados 
semanalmente durante cuatro semanas y con la finalidad de hacer un trabajo 
más asertivo y científico la encuentras se realizara individualmente. 
A continuación presentamos la fórmula que se tomó en cuenta: 
  
        
   (   )        
 
 
  
                 
      (     )                
 
 
     
                  
                                
 
 
                                     
               
                              
 
    
      
            
 
 
                                                          
Fuente: comisión de regantes del centro poblado menor El Arrozal 
Fuente y Elaboración: propia. 
47 
 
Una vez realizado la presente investigación se logró determinar a 187 
agricultores que encuestaríamos, que a través del análisis determinaremos el 
desarrollo de nuestros objetivos. 
De otro lado, también se necesitó conocer la opinión de expertos en 
intermediación comercial por lo cual se entrevistó a 5 especialistas, quienes 
describimos a continuación: 
a) Mg. Mónica Pintado Damián, directora de la escuela de negocios 
Internacionales de la Universidad Señor de Sipán. 
b) Abg. Luis Enrique Panduro Caballero, especialista en derecho 
comercial. 
c) Sra. Rosa Inga Valle, bróker comercial agrícola. 
d) Econ. Luis Elera Hurtado, docente en la Universidad Señor de Sipán. 
e) Dr. Carlos Querevalú Morante, doctor en economía y desarrollo 
industrial.  
 Los criterios que se tomó en encuenta para la selección de expertos en 
agente comercial agrícola fueron: 
- Experiencia  
- Conocimiento 
Para el estudio la muestra considerada fue de un total de 192 personas: de 
ellas 187 fueron agricultores y 5 especialistas en intermediación comercial. 
2.3. Variables, Operacionalización  
 
2.3.1. Variables  
             Variable Independiente: Empresa de agente comercial agrícola  
                    Variable Dependiente: Exportación de mango Kent 
 
 
2.3.2. Operacionalización 
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad  
 
2.4.1. Técnicas Metodológico 
Se utilizó el método deductivo, ya que primero se observa la realidad 
evidenciada en el mercado respecto a la demanda de una empresa de 
gente comercial agrícola y posteriormente pasar a la comprobación de 
la hipótesis, lográndose determinar la importancia de la creación de 
este tipo de empresa.  
 
2.4.2. Recolección de Datos: 
 
a) Encuesta: Este instrumento fue aplicado a los agricultores del 
centro poblado menor El Arrozal, ubicado en el distrito de Motupe. 
 
b) Entrevista, que fue aplicada a especialistas en exportaciones, en 
mango y en empresas de intermediación comercial. 
     
2.4.3 Validez y confiabilidad: 
 
a) Cuestionario 
El cuestionario fue aplicado 187 productores de mango Kent del 
Centro Poblado Menor El Arrozal y contó con 19 preguntas abiertas 
y cerradas, para obtener información básica relacionada al tema de 
investigación. (Ver Anexo N°01 encuesta) 
b) Guía de entrevista 
La entrevista contó con 8 preguntas que fue aplicada a cinco 
expertos que conocen la información de una gente comercial 
agrícola. Ver anexo N° 02 entrevistas) 
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2.5. Procedimiento de analisis de datos  
La recolección de datos consistió en la búsqueda tanto física como virtual de 
material como libros, estudios, tesis u otras investigaciones a nivel nacional e 
internacional.  
Del mismo modo se realizó trabajo de campo donde se pudo observar la 
realidad del tema en estudio, lo cual permitió la toma de datos que luego 
permitierón elaborar y aplicar los instrumentos para la obtención de 
información que sirvió para la discusión de resultados y la elaboración de la 
propuesta. 
 
Una vez recolectados los datos por medio de la aplicación de instrumentos, se 
procedió de la siguiente manera: 
 
a)  Para las encuestas: Los datos fueron basados y trabajados en SPSS para 
luego obtener tablas que permitierón un mejor análisis e interpretación de 
los resultados. 
b) Para las entrevistas: una vez aplicada y grabadas las entrevistas, se 
procedió a realizar un resumen de cada una de ellas resaltando los datos 
más importantes que luego permitierón fortalecer la discusión de 
resultados y la elaboración de la propuesta de investigación.  
 
2.6. Aspectos éticos  
Para los criterios éticos se ha tomado en cuenta son la responsabilidad, 
dedicación, respeto y la claridad de nuestra forma de realizar la propuesta 
para la creación de una empresa de servicio de agente comercial agrícola 
para la exportación de mango del distrito de Motupe – Lambayeque; así 
como también que le permita a la universidad promover este proyecto de 
agente comercial ya que es una herramienta fundamental dentro de la 
carrera de negocios internacionales , dentro de este criterio encontramos los 
siguientes: 
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Aplicación Publicidad Profesión Publicación 
En el diseño de la 
creación de una 
empresa de servicio 
de agente comercial 
agrícola para la 
exportación de 
mango del distrito de 
Motupe – 
Lambayeque hemos 
tenido como base la 
aplicación de 
nuestros 
conocimientos 
obtenidos durante 
nuestro aprendizaje 
En el informe hemos 
optado por analizar y 
calcular; los costos 
requeridos para la 
creación de una 
empresa de servicio 
de agentes 
comerciales  agrícolas 
para la exportación de 
mango Kent del 
distrito de Motupe – 
Lambayeque 
Los Licenciados en 
Negocios 
Internacionales 
deben hacer todo lo 
que este de su parte 
para evitar que el 
proceso de sus 
negociaciones se 
desenvuelva en un 
ámbito de mala 
ética mediante 
fraudes, 
manipulaciones, 
robos, corrupción, 
mordidas, 
conspiraciones, 
malversación de 
fondos y la 
competencia 
desleal. 
 
Con respecto a 
nuestra nueva 
propuesta para la 
creación de una 
empresa de 
servicio de 
agente comercial 
agrícola para la 
exportación de 
mango Kent del 
distrito de Motupe 
- Lambayeque. 
 
 
2.7. Criterios de Rigor Científico. 
Se analizó el siguiente criterio de rigor científico. 
Validez Fiabilidad Responsabilidad Honestidad 
Dentro de nuestra 
validez, se 
encuentran nuestras 
variables propuestas 
para el desarrollo y 
diseño de la creación 
de una empresa de 
servicio de agentes 
comerciales agrícolas 
para la exportación 
de mango Kent del 
distrito de Motupe – 
Lambayeque. 
 
El diseño de 
nuestro informe, 
cuenta con varios 
tipos de mediciones 
en el campo donde 
se realizó; y esto 
minimizó el riesgo 
de error que pueda 
ocurrir en un tiempo 
determinado 
(futuro).  
 
Dentro de la 
responsabilidad, 
debemos desarrollar 
constantemente las 
herramientas para 
luego poder brindar 
un buen servicio de 
exportación de 
mango Kent en el 
distrito de Motupe – 
Lambayeque, para 
nuestros 
compradores, y 
también poder 
analizar el mercado 
competitivo de 
nuestro producto de 
exportación. 
Dentro 
de la honestidad, 
se garantiza 
confianza, 
seguridad e 
integridad. Para 
un buen servicio 
de agentes 
comerciales 
agrícolas en 
exportación de 
mango Kent en el 
distrito de Motupe 
– Lambayeque. 
Para luego atraer 
más clientes en el 
mercado 
competitivo. 
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53 
 
3.1. Tablas y Figuras: 
 
1.- ¿Cree usted que es importante contactar los servicios de un agente 
comercial para vender su producción de mango Kent? 
 Tabla N° 02: La importancia según los agricultores  
 
 
    
 
  Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
  Elaboración propia 
                        Figura N° 02: Porcentaje de la importancia según los agricultores 
                        Fuente: Elaboración propia 
 
INTERPRETACIÓN: En el centro poblado menor El Arrozal, distrito 
de Motupe,  para los agricultores de mango Kent, la importancia de 
un agente comercial representa un 85.56% y contestaron 160 que sí, 
mientras que un 14.44% representado en minoría por 27 Agricultores 
dijeron que sí. 
 
DESCRIPCIÓN  OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE 
Contactar a un 
agente  
Si 160 85.56% 
No 27 14.44% 
Total 187 100% 
85,56% 
14,44% 
0,00%
10,00%
20,00%
30,00%
40,00%
50,00%
60,00%
70,00%
80,00%
90,00%
si no
La importancia según los agricultores  
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2.- ¿Contrataría el servicio de un agente comercial agrícola para  vender su 
producción de mango Kent? 
                  Tabla Nº 04: Sobre la contratación de un agente comercial 
 
 
                  
 
        Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
       Elaboración propia 
    Figura N° 03: Porcentaje que contractaría a un agente comercial 
   Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De la pregunta, si contrataría el agricultor los 
servicios de un agente comercial agrícola para vender su producto el 
90.9% respondió que sí, sin embargo, el 9.1% contestó que no. Esto 
quiere decir que consideran el agente comercial como una herramienta 
importante para la colocación de su producto tanto para en el mercado 
nacional como internacional.  
 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Contrataría a un 
agente 
Si 170 90.9% 
   No 17 9.1% 
Total 187 100% 
90,9% 
9,1% 
0,0%
10,0%
20,0%
30,0%
40,0%
50,0%
60,0%
70,0%
80,0%
90,0%
100,0%
si no
Contractaria a un agente comercial  
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3.- ¿Si usted tuviera el capital necesario contrataría los servicios de un agente 
comercial agrícola? 
    Tabla N° 05: Si tuviera capital el agricultor  
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Tuviera capital  
Si 172 92% 
No 15 8% 
Total 187 100% 
                              Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
         Elaboración propia 
                         Figura N° 04: Porcentaje si tuvieran capital el agricultor  
 
          Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De la pregunta, Si usted tuviera el capital 
necesario contrataría los servicios de un  agente comercial agrícola, 
el 92%, de los encuestados respondieron que sí, mientras que el 8% 
contestaron que no. Esto evidencia que ven la importancia de un 
agente agrícola a pesar de la falta de recursos, la disposición de la 
búsqueda de otras alternativas que le permitan mejorar su nivel de 
ingreso. 
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Si tuvieran capital 
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4.- ¿Usted vende directamente su producción de mango al comerciante  
mayorista de frutas? 
Tabla N° 05: Vende directamente su producción  
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Vende directamente  
Si 185 98.90% 
No 2 1.10% 
Total 187 100% 
  Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
 Elaboración propia 
Figura N° 05: Porcentaje que vende directamente su producción 
 
                      Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los productores de mango Kent del Centro 
Poblado Menor El Arrozal distrito de Motupe, se obtuvo que el 98.9%  
vende directamente su producción al comerciante mayorista de frustas, 
mientras que el 1.1% no vende directamente su producción de mango 
Kent al comerciante mayorista de frutas. 
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Vende directamente su producción 
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5.- ¿Le parece a usted que el acopiador realiza el mismo trabajo que el 
agente comercial agrícola? 
Tabla N° 06: Respecto a que si considera que el acopiar realiza mismo    
trabajo que el agente comercial agrícola  
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE 
El acopiar realiza el 
trabajo que el agente  
Si 37 19.8% 
no 150 80.2% 
Total 187 100% 
     Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
     Elaboración propia                          
    Figura N° 06: Porcentaje que el acopiador y el agente realiza el mismo       
trabajo 
                               Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÒN: De los productores de mango kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, el 80.2% de los 
encuestados considera que el acopiador no realiza el mismo 
trabajo que un agente comercial agrícola y solo el 19.8% considera 
que sí.  
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 El acopiador y el agente realiza el mismo trabajo 
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6.- ¿Usted daría la venta de su producción de mango Kent a un agente comercial 
agrícola, si este le propusiera un mejor precio de compra que el acopiador? 
     Tabla N° 07: Venta de su producción de mango Kent a un agente comercial  
                
 
 
            Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
           Elaboración propia 
                   Figura N° 07: Porcentaje de la opción de venta a un agente comercial  
Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los productores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, el 100% de los 
encuestados afirmó que ante la propuesta de un mejor precio en el 
mercado internacional, si darían la opción de venta de su producción 
de mango Kent a un agente comercial agrícola. Esto quiere decir, que 
los productores no están de acuerdo con el precio que reciben por su 
producto, motivo por el cual están en la espera de un comprador que 
les pueda pagar el precio, acorde a lo establecido en el mercado. 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Venta de su producción de 
mango Kent 
si 187 100% 
no 0 0% 
Total 187 100% 
100% 
0% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Opción de venta aun agente comercial 
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7.- ¿Considera usted que los acopiadores se aprovechan de los agricultores de 
mango Kent? 
Tabla N° 08: Considera que los acopiadores se aprovechan de los agricultores 
 
  
 
 
 
 
 
 Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
                       Elaboración propia 
Figura N° 08: Porcentaje de los acopiadores que se aprovechan de los                 
agricultores. 
 
 Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los  productores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe. La figura nos muestra 
que el 100% señala que si los acopiadores se aprovechan de los 
agricultores de mango Kent. Esto quiere decir que si existe una 
necesidad para actuar rápidamente, como agentes comerciales 
agrícolas,  en donde se debe capacitar e incentivar a los productores 
de mango Kent para que tengan conocimiento básico del mercado. 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Los acopiadores se 
aprovechan de los 
agricultores  
si 187 100% 
no 0 0% 
Total 187 100% 
100% 
0% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Los acopiadores que se aprovechan de los agricultores 
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8.- ¿Ha requerido usted que una empresa brinde servicio de intermediación 
comercial agrícola para la exportación de  mango Kent? 
Tabla N° 10: Ha requerido de alguna empresa que brinde servicio  
 
   
 
 
 
 
 
 Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
 Elaboración propia 
Figura N° 09: Porcentaje que han requerido alguna empresa que brinde  
servicio  
                       Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: El 54.5 % de los productores de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, manifiesta que 
requiere de una empresa que brinde el servicio de intermediación 
comercial agrícola, mientras que el 45.5% de los agricultores de mango 
Kent manifiesta que no requiere de una empresa de intermediación 
comercial agrícola. 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Han requerido alguna 
empresa  
Si 102 54.5% 
No 85 45.5% 
Total 187 100% 
54,5% 
45,5% 
40,0%
42,0%
44,0%
46,0%
48,0%
50,0%
52,0%
54,0%
56,0%
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Han requerdio alguna empresa  
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9.- ¿Alguna vez ha exportado directamente su producto al mercado internacional? 
Tabla N°11: Ha exportado directamente su producto al mercado internacional  
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
 Elaboración propia 
                     Figura N°10: Porcentaje que han exportado directamente su producto 
Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los productores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe el 98.9%  no ha  
exportado directamente un producto al mercado internacional, mientras 
que un 1.1% si ha exportado directamente su producto. Esto se debe 
que por falta de conocimiento y recursos económicos los agricultores 
no han exportado directamente su producto. 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Ha exportado 
directamente su 
producto   
Si 2 1.1% 
No 185 98.9% 
Total 187 100% 
1,1% 
98,9% 
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si no
Ha exportado directamente su producto 
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10- ¿Conoce usted los requisitos necesarios para exportar mango kent? 
                  Tabla N°12: Conoce los requisitos para exportar mango kent  
 
 
                            
  
 
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
  Elaboración propia 
                   Figura N°11: Porcentaje que conoce los requisitos para exportar mango kent   
                           Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: Del total de los agricultores de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, el 100% 
manifiesta que no conoce los requisitos para exportar mango kent, 
esta información nos quiere decir que requieren de capacitación o 
charla para que sepan los requisitos para poder exportar mango Kent.  
 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Conoce los requisitos 
para crear una 
empresa agrícola   
Si 0 0% 
No 187 100% 
Total 187 100% 
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Conoce los requisitos para exportar mango kent   
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11. ¿Cuenta usted con el capital propio para la producción completa de  
mango Kent (hasta su cosecha) 
 Tabla N°13: Cuenta con capital propio para la producción de mago Kent  
                         
             
       
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
             Elaboración propia 
                      Figura N°12: Porcentaje que cuenta con capital propio para la producción  
                        
                           Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los agricultores encuestados del centro 
poblado menor El Arrozal distrito de Motupe, manifiestan que el 100%, 
no cuentan con capital propio, esto quiere decir que trabajan con 
dinero prestado por acopiadores y esto genera que se aprovechen de 
la situación. 
  
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Cuenta con capital propio   
Si 0 0% 
No 187 100% 
Total 187 100% 
0% 
100% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Capital propio para la producción 
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12. ¿Conoce los requisitos para contactar a un buen  agente comercial agrícola? 
   Tabla N°14: Conoce los requisitos para contactar a un buen agente comercial 
 
  
 
 
 
 
 
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
     Elaboración propia 
                          Figura N°13: Porcentaje de los requisitos para contactar a un buen agente 
    Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: El 100% de los agricultores de mango del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, manifiesta 
que no conoce los requisitos para contactar un buen agente 
comercial agrícola. Esto nos quiere decir que contactar un buen 
agente debe cumplir con el perfil idóneo para ser un buen agente 
comercial agrícola.  
 
 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Conoce los requisitos 
para contactar a un 
buen agente  
Si 0 0% 
No 187 100% 
Total 187 100% 
0% 
100% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Los requisitos para contactar a un buen agente 
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13.- ¿Si tiene mayores ventajas de trabajar con un agente comercial agrícola 
contrataría sus servicios? 
 
     Tabla N°15: Ventajas de trabajar con un agente comercial  
 
 
 
 
   
 
 
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
  Elaboración propia 
                 Figura N°14: Porcentaje de las ventajas de trabajar con un agente comercial  
                           
                            Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: Sobre la pregunta a los a productores de mango 
Kent del centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, 
trabajaría con un agente comercial agrícola contesto un 100% que sí, 
esto nos quiere decir que debe dar a conocer las ventajas de trabajar 
con un agente comercial agrícola. 
 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Ventajas de trabajar 
con un agente 
comercial 
Si 187 100% 
No 0 o% 
Total 187 100% 
100% 
[VALOR] % 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Las ventajas de trabajar con un agente  
66 
 
14.- ¿Sabía usted que existen diferentes tipos de agentes intermediarios?  
 Tabla N°16: Sabía que existen diferentes tipos de agentes intermediarios 
 
 
 
 
 Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
     Elaboración propia 
                 Figura N°15: Porcentaje que sabían que existen tipos de agentes   
intermediarios. 
 
                        Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los agricultores de mango del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, un 88.2%  
manifiesta que no sabe los tipos de agente, sin embargo un 11.8% 
señala que si sabe los tipos de agentes. Esto quiere decir que existe 
poca información acerca de un agente comercial agrícola desde el 
punto vista Profesional. 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Sabían que existen 
diferentes tipos de 
agentes    
si 22 11.8% 
no 165 88.2% 
Total 187 100% 
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Sabia que existen tipos de agentes  
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15.- ¿Usted sabe cuánto le cobraría un agente comercial por la venta de su 
producción de mango Kent? 
Tabla N°17: Sabe cuánto le cobraría un agente comercial por la venta de 
producto 
 
 
 
 
 
      Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
     Elaboración propia 
                      Figura N°16: Porcentaje que sabe cuánto cobraría un agente comercial  
                            Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los agricultores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, un 96.3% 
manifiesta que no sabe cuánto cobraría un agente comercial agrícola 
por la venta de su producción y un 3.7% señala que sí. Esto no 
quiere decir que, como no hay un agente comercial agrícola, 
desconocen de dicha información. 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Saben cuánto le 
cobraría un agente 
comercial    
si 7 3.7% 
no 180 96.3% 
Total 187 100% 
3,70% 
96,3% 
0,00%
20,00%
40,00%
60,00%
80,00%
100,00%
120,00%
si no
Sabe cuanto cobraria un agente  
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16.- ¿Cree usted que es conveniente recibir una charla para que pueda 
promover su producto? 
                   Tabla N°18: Cree usted que es conveniente recibir una charla 
  
 
 
 
 
  Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
     Elaboración propia 
                           Figura N°17: Porcentaje que cree que es conveniente recibir una charla  
 
               Fuente: Elaboración propia 
           INTERPRETACIÓN: De los agricultores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, representa un 100% 
que necesita recibir charla para promover su producto, esto nos 
quiere decir que si se da a conocer a los productores de mango Kent 
sobre los servicio de un agente comercial agrícola, sería una buena 
opción para mejorar el precio de su producto. 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Cree usted que es 
conveniente recibir 
una charla    
Si 187 100% 
No 0 0% 
Total 187 100% 
100% 
0% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Cree que es conveniente recibir una charla  
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17.- ¿Le gustaría eventualmente recibir capacitaciones de agro exportación 
de un agente comercial agrícola? 
                   Tabla N°19: Le gustaría eventualmente recibir capacitación  
 
 
 
 
 
 
 
 
      
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
  Elaboración propia 
                   Figura N°18: Porcentaje que le gustaría eventualmente recibir capacitación 
               Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De total de los agricultores de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, señala que el 
100% si le gustaría recibir capacitación sobre agro exportación de 
una agente comercial agrícola. Esto nos quiere decir que existe una 
disposición de los productores en mantener contacto con los agentes 
comerciales agrícolas y nutrirse de su conocimiento, lo cual 
generaría una demanda de los servicios de este agente comercial.  
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Le gustaría 
eventualmente recibir 
capacitación  
si 187 100% 
no 0 0% 
Total 187 100% 
100% 
0% 
0%
20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Le gustaria eventualmente recibir capacitaciòn  
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18.- ¿Le gustaría recibir capacitación  de un agente comercial agrícola?  
                  Tabla N°19: Le gustaría recibir capacitación de un agente comercial 
 
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
             Elaboración propia 
Figura N°19: Porcentaje que le gustaría recibir capacitación de un agente 
comercial.    
                      Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: De los  productores de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, se confirma que le 
gustaría recibir una capacitación de un agente comercial con un 100%, 
esto no quiere decir que es vital importancia para que los agricultores 
tengan conocimiento sobre los agentes comerciales agrícolas, para 
promocionar sus productos y vender a un mejor precio. 
  
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Le gustaría recibir 
capacitación de un 
agente comercial 
 
si 187 100% 
no 0 0% 
Total 187 100% 
100% 
0% 
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20%
40%
60%
80%
100%
120%
si no
Le gustaria recibir capacitación de un agente comercial  
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19.- ¿Alguna vez ha recibido capacitación por parte del estado? 
                  Tabla N°20: Ha recibido capacitación por parte del estado  
      
 
 
 
 
Fuente: encuestas aplicadas abril – mayo 2016 
Elaboración propia 
                     Figura N°20: Porcentaje que ha recibido capacitación por parte del estado. 
 
                   Fuente: Elaboración propia 
INTERPRETACIÓN: Del total de los  agricultores de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, se aprecia que 
el 100% confirma que no ha recibido capacitación por parte del estado, 
esto quiere decir que el estado debería también apoyar al agricultor 
para que pueda promocionar  su producto y logre vender su producto a 
un mejor precio del mercado internacional. 
 
 
 
DESCRIPCIÓN OPCIÓN FRECUENCIA  PORCENTAJE  
Ha recibido 
capacitación por 
parte del estado  
Si 0 0% 
No 187 100% 
Total 187 100% 
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60%
80%
100%
120%
si no
Ha recibido capacitación por parte del estado 
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3.2. Discusión de Resultados: 
En la presente se investigó la creación de una empresa de agente 
comercial agrícola, para la exportación de mango Kent de los productores 
del centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, departamento 
Lambayeque. Para ello se consideró una población de 363 agricultores de 
mango Kent y se tomó una muestra de 187 productores a quienes se aplicó 
la encuesta, respecto al análisis sobre la importancia de un agente 
comercial agrícola para la venta de la producción de los agricultores de 
mango Kent del centro poblado menor El Arrozal, se determinó 85.56% 
señalo que si es importante contactar un agente comercial agrícola, este 
análisis lo podemos comparar según Rodríguez (2015), donde señala la 
importancia de los agente comerciales radica en que se dedica a 
intermediar operaciones de comercio internacional por cuenta de 
fabricantes, mayoristas. Recibiendo a cambio una remuneración, pero sin 
asumir el riesgo de las operaciones.   
 
Por otro lado respecto sobre a dar a  conocer a los productores la 
importancia del servicio de una empresa de agente comercial agrícola 
donde el 54.5% de los agricultores de mango Kent considera de importante 
el servicio de intermediación comercial de una empresa agrícola, esto se 
confirma lo dicho según Alarcón (2013), diario el exportador en su artículo 
el agente comercial figura fundamental para las Pymes menciona, cuando 
una empresa decide buscar oportunidades a través de los mercados 
exteriores debe elegir la forma de introducir en el mercado entre la distintas 
alternativas que se le presenta: en una primera fase lo más habitual es 
utilizar el servicio de los intermediarios y no de la venta directa. Con 
respecto a análisis de nuestro cuarto objetivo de informa a los agricultores 
del centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe la ventajas de un 
agente comercial agrícola podemos señalar que el ítem catorce de nuestro 
instrumento en donde se  aprecia que el 100% de los agricultores 
considera que si existen ventajas de trabajar con una agente comercial 
agrícola por lo que contrataría su servicio. Esta fundamentación se 
relaciona según Minagri (2015) donde señala la principal ventaja de una 
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exportación indirecta para una pequeña o mediana empresa es que ésta es 
una manera de acceder hacia los mercados internacionales sin tener que 
enfrentar la complejidad de la exportación directa. Por otro lado sobre el 
objetivo determinar los requisitos para la creación de una empresa se 
corrobora que el ítem once, los agricultores desconocen de los requisitos 
para crear una empresa, en donde se corrobora el 100% no conoce los 
requisito para crear una empresa agrícola, este resultado se fundamenta 
según Crecemype (2015), que para constituir una empresa se deberá tener 
en cuenta lo siguiente. Hacer una búsqueda de índice en registros públicos, 
solicitar la reserva de nombre en Sunarp, luego a la notaria con tu reserva 
de nombre copia de tu DNI, descripción de la actividad economía de la 
empresa y detallar el aporte de capital, y si fuera el caso de aporte en 
bienes detallar la marca, el color, serie y el valor del bien.  
Comentario: 
Los resultados obtenidos en las encuestas nos muestra que la creación de 
una empresa de agente comerciales agrícolas para la exportación de 
mango Kent del centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, es 
factible de realizar y llevar a cabo, puesto que dentro de las personas 
encuestadas, existén un alto grado de agricultores que se dedica al cultivo 
de mango Kent, y el 53% están dispuesto a utilizar un servicio de una 
empresa de agente comercial agrícola para la exportación de mango Kent, 
para comercializar su productos. Es por esto que la creación de una 
empresa agente comercial agrícola, podrá satisfacer las necesidades de 
los productores de mango kent, los cuales presenta un mercado potencial. 
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3.3. Aporte científico  (Propuesta)  
Según los distintos autores, sobre el agente comercial, un intermediario 
ocasional que se encarga de poner en contacto a exportadores e 
importadores y realizar toda la operación de exportación. Gana una comisión 
por este hecho. Según Alvarado (2011)  
Según Alarcón (2013), Diario el exportador. En el artículo  publicado  el 
agente comercial  (I): Figura Fundamental para las Pymes, menciona: 
Cuando una empresa decide buscar oportunidades a través de mercados 
exteriores debe elegir la forma de introducirse en dicho mercado entre las 
distintas alternativas que se le presentan.  En una primera fase, lo más 
habitual es utilizar los servicios de intermediarios y no la venta directa. Una 
vez que se decide poner en manos de una persona ajena la introducción de 
nuestro producto en un mercado nuevo, la cuestión es decidirnos por cual 
decantarnos, el agente comercial, representante, delegado comercial, 
empresa de comercio exterior, importadores, entre otros. 
Lo que se propone en éste capítulo, es dar a conocer la creación de una 
empresa de agente comercial agrícola para la exportación de mango Kent 
del centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe, que 
posteriormente se dará a conocer al finalizar la presente investigación, cuyo 
beneficio será para los agricultores tanto nacional como internacional.  
El plan se divide en 6 partes, en la primera parte se detalla los objetivos de 
la propuesta, en la segunda parte se justificará ésta propuesta tomando 
como referencia los resultados obtenidos en el capítulo IV. Posteriormente 
en la tercera parte se refiere al desarrollo de la propuesta que abarca dos 
etapas (Elaboración, y ejecución). Luego se presenta los recursos 
económicos y no económicos que se necesitan para el desarrollo de la 
propuesta. En la parte 5 se detalla el monto requerido y finalmente se 
presenta el cronograma de actividades. 
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3.3.1. Objetivos 
 
General 
Elaborar una propuesta para la creación de una empresa de agente 
comercial agrícola para la exportación del mango Kent del centro poblado 
menor El Arrozal del distrito de Motupe. 
Específicos 
a) Evaluar la oferta y demanda de la intermediación comercial agrícola 
b) Determinar los requisitos para la creación de la empresa de 
intermediación comercial agrícola. 
c) Analizar el perfil profesional de una agente comercial agrícola. 
d) Identificar las características de un agente comercial agrícola.  
3.3.2  Justificación 
La presente propuesta se realiza porque a raíz de las encuestas realizadas a 
los productores del centro poblado menor El Arrozal  del distrito de Motupe  - 
Lambayeque, se evidenció que el 90% desconocen sobre los agentes 
comerciales agrícolas. Y  además el 100% encuestados consideran que si 
les gustaría trabajar con un agente comercial agrícola, además esto les 
permitirá mejorar el precio de su producto y motivarlos a una mayor 
exportación. 
 
 3.3.3. Desarrollo de la Propuesta 
 
a) Análisis del Servicio de la Empresa 
                 Análisis Foda 
La utilización de ésta herramienta nos permitir identificar las 
características particulares del negocio y el entorno en el que compite. 
Fortalezas: 
a. Innovación: el servicio que se propone es innovador porque es 
poco desarrollado en el mercado tanto nacional como local. 
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b. Nivel de aceptación del servicio: según lo identificado en la 
investigación  se determinó que existe buen nivel de aceptación 
ante la propuesta de contratar a un agente comercial. 
c. Poca competencia: se identificó que el servicio de intermediación 
comercial agrícola es desarrollado por muy pocas empresas a nivel 
nacional y a nivel local se determinó que no existe oferta de este 
tipo de servicio, por lo que sería una excelente alternativa su 
creación.  
Oportunidades: 
a. No existen empresas especializadas en este rubro. 
b. La intermediación comercial agrícola es poco conocida en el 
mercado. 
c. Existe demanda del servicio en la región Lambayeque. 
Debilidades: 
a. El contrato de agencia comercial no se encuentra regulado en el 
Perú. 
b. Tiempo en la generación de confianza entre el contratante y el 
agente comercial. 
c. En algunos casos el contratante considera que la contratación de 
una agente comercial encarece el producto. 
Amenazas 
a. El incumplimiento de las partes contratantes.  
b. El mercado estacional de los productos agrícolas. 
c. Empresas intermediarias de otro rubro  
3.3.4. Estudio de Mercado 
a) Mercado Objetivo 
La empresa se orienta hacia el servicio de intermediación comercial 
agrícola en la región Lambayeque. Es importante tener en cuenta que 
este tipo de servicio es muy poco desarrollado en el mercado nacional y 
desconocido en el mercado local; por lo cual se tiene pensado a corto 
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plazo (1 año), trabajar únicamente con productores y/o exportadores de la 
región Lambayeque. De 2 a 3 años la empresa ampliará su servicio de 
intermediación comercial agrícola a nivel nacional y a largo plazo (de 5 
años en adelante) se promoverá  el servicio de intermediación comercial 
agrícola a nivel internacional a través de la participación en ferias 
internacionales, misiones comerciales, ruedas de negocios y promoción a 
través del marketing digital.  
 
b) Oferta 
Teniendo en cuenta que el servicio que se propone es nuevo dentro del 
mercado de la intermediación comercial, este se diferenciaría porque está 
orientado únicamente al rubro agrícola, por lo que no contaría con 
competidores directos a nivel nacional.  
 
La empresa considera que para desarrollarse Como agente comercial 
agrícola es importante que el profesional a cargo esté formado en 
negocios internacionales, ya que es él quien actuará de mediador en la 
compra venta de productos agrícolas para la exportación, por lo que debe 
conocer y saber evaluar el mercado a cual se va dirigir.  
 
Lo antes mencionado es la principal características que diferencia a la 
empresa de otras que se desempeñen en el rubro de intermediación 
comercial.  
En la realización del análisis de la competencia se tuvierón en cuenta dos 
aspectos: 
1. Tipo de servicio de intermediación ofrecida. 
2. Formalidad de los agentes intermediarios.  
En el nivel internacional en cambio, si se encontraron empresas del 
rubro de intermediación comercial agrícola, tales como: 
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Tabla N°22: Competencia internacional de intermediarios comerciales agrícolas 
 
País 
 
Nombre de 
la empresa 
 
Actividad del negocio 
 
Página web 
 
 
Teléfono 
 
Texas, 
Estados 
Unidos  
 
Ag Brokers, 
Ltd. 
 
Corretaje de bienes raíces y 
negocios agrícolas 
 
info@agbrokersltd.c
om 
 
www.agbrokersltd.
com 
 
806.322.53
00 
 
Madrid, 
España 
Intermediación 
Agricola sl 
 
 
Actividades Forestales y la 
Comercialización de Productos 
Vegetales 
 
  
 913081353 
 
 
Córdova, 
España 
 
Agroviable 
 
Asesoría agraria, exportación 
e intermediación en las 
actividades agrícolas, 
ganaderas, forestales y 
cinergéticas. 
 
 
info@agroviable.es  
 
www.agroviable.es  
 
661 800 
801 
Fuente y elaboración: Propia 
c) Barreras de entrada al mercado 
Las barreras para penetrar en el mercado de la intermediación 
comercial agrícola están determinadas por: 
                         1.  Requerimiento de capital.  
                         2. Acceso a la información. 
d) Demanda 
En la región Lambayeque al no existir intermediarios en el sector 
agrícola y debido a esta gran necesidad es que proponemos la 
creación de una empresa de agente comercial agrícola para satisfacer 
dicha necesidad en el mercado. 
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e) Proveedores 
Para este tipo de empresa no se requiere contar con proveedores.  
3.3.5. Estudio Administrativo 
     3.3.5.1. Pasos para la Creación de una Empresa de Agente Comercial       
Agrícola 
a) Búsqueda de nombre en registros públicos. 
b) Elaboración de la minuta. 
c) Elaboración de escritura pública. 
d) Inscripción de escritura en registros públicos. 
e) Inscripción de ruc en sunat. 
   3.3.5.2. Información General de la Empresa: 
a) Nombre de la empresa: JJEG Negocios Intermediarios E 
Inversiones S.A.C. 
b) Actividad de la empresa: La sociedad tendrá como objeto principal 
la intermediación inmobiliaria integral de bienes raíces a nivel local, 
nacional e internacional, como es la compra ventas de todo tipo de 
departamentos, casas, terrenos, locales, entidades privadas y 
públicas, alquileres, adjudicaciones, remates, saneamiento físico 
legal, etc. Prestación de todo tipo de servicios generales de 
representación e intermediación comercial a nivel local, nacional e 
internacional de todo tipo de productos en la exportación, 
importación, distribución física de productos, gestión logísticas, 
precios y cotizaciones, gestión operativa aduanera, liquidación de 
tributos, negocios, costos y presupuestos, gestión empresarial, 
integración económica empresarial, negociaciones, transporte y 
distribución, proyectos de inversión, planes de negocios, 
agroexportación, asesoría tributaria, asesoría financiera, etc. 
Inversiones generales a nivel nacional e internacional como es en 
bienes inmuebles. Muebles, bolsas de valores, derivados 
financieros, mercado de divisas, y todo tipo de inversiones a corto y 
largo plazo. 
80 
 
c) ruc: 2060072982 
d) Representante legal: José Alex Guevara Sanchez  
e) Dirección: Av. Luis Gonzales nº 878 – 2do piso. Oficina 2D. 
Chiclayo. 
f) Correo: jjegnegociosintermediarioseinversiones@hotmail.com 
g) Teléfono:  957542531 - 943948470 
3.3.5.3. Misión 
Somos una empresa dedicada a la intermediación comercial agrícola 
e inmobiliaria que gestiona la compra venta de productos agrícolas e 
inmuebles. 
        3.3.5.4. Visión 
En el 2020 queremos ser líderes en la intermediación comercial 
agrícola e inmobiliaria, brindando el mejor servicio a nivel local, 
nacional e internacional. 
3.3.5.5. Valores 
a) Responsabilidad. 
b) Puntualidad. 
c) Respeto. 
d) Honradez. 
e) Sinceridad  
3.3.6. Organigrama de la Empresa JJEG Negocios Intermediarios E 
Inversiones S.A.C 
La empresa iniciará sus actividades teniendo en cuenta el presente 
organigrama: 
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Organigrama de la empresa JJEG Negocios Intermediario E  
Inversiones S.A.C 
                              Figura N° 21: organigrama de la empresa  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               Fuente y elaboración: Propia  
3.3.7. Funciones 
a) Junta general de accionistas: 
Acordar mediante votación las decisiones generales para el 
cumplimiento de los objetivos de la empresa. 
b)  Gerencia general: 
Velar por la responsabilidad total de la empresa y el cumplimiento 
de los objetivos. 
 
 
Junta general de 
accionistas 
Gerencia general 
Gerencia comercial 
Asesor legal Contador 
Área de intermediación 
comercial agrícola 
Área de intermediación 
inmobiliaria 
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c)  Gerencia comercial:  
                     Coordinar con todas las áreas para el cumplimiento y funciones 
encomendadas. 
                            Realiza el seguimiento de las funciones de cada área. 
d)  Asesor legal: 
Analizar los documentos, realizar informes y contratos que la 
empresa haya contraído con terceros.  
 
e)  Contador: 
Cumplir con el buen manejo de la contabilidad de la empresa, así 
como también brindar informes mensuales sobre la situación 
actual económica de la empresa.  
f)  Área de intermediación comercial agrícola: 
Contactar compradores y vendedores para gestionar la compra 
venta de productos agrícolas. Participar en ferias locales, 
nacionales e internacionales. 
g)  Área de intermediación inmobiliaria: 
Contactar compradores y vendedores para gestionar la compra 
venta de inmuebles agrícolas. 
    3.3.8. Estudio Comercial 
   3.3.8.1. Estrategias de Marketing 
a) Producto (servicio): 
 Generación de confianza mediante una buena internación las 
partes involucradas.  
 Innovación del servicio, ya que este no es desarrollado por otras 
empresas en el Perú.   
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b) Precio: 
 Cobro de un porcentaje mínimo de comisión en relación a la 
competencia.   
c) Plaza: 
 La empresa estará ubicada en la ciudad de Chiclayo y será la 
única que  brinde el servicio de intermediación comercial agrícola 
en toda la región.  
d) Promoción:  
 Entrega de merchansiding. 
 Spot publicitarios en medios de comunicación masiva. 
e) Publicidad:  
 Participación en ferias nacionales e internacionales. 
 Participación en ruedas de negocios. 
 Participación en misiones comerciales. 
f) Posicionamiento: 
 Convenios con instituciones bancarias y empresas afines. 
 
g) Prospectiva: 
 Tener más de una opción de compra venta de productos 
agrícolas. 
 
h) Proceso: 
 Contactar el comprador, luego contactar al vendedor y finalmente 
realizar el contrato de compra venta internacional. 
 El proceso que se seguirá durante la intermediación comercial 
agrícola será el siguiente: 
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Figura N°22: Diagrama de proceso de compra venta entre la empresa  
JJEG negocios e inversiones  S.A.C. con sus contratantes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente y elaboración: Propia 
i) Personal: 
 Capacitar al personal en temas afines a su área y acorde a las 
funciones que realiza. 
 Respecto a los personas que se desempeñarán  como agentes 
comerciales agrícolas, la empresa contratará a profesionales en 
negocios internacionales que tengan el siguiente perfil:  
 
1. Descripción del agente comercial agrícola: 
       Un agente comercial agrícola es un  intermediario 
enfocado a la agroexportación, juega un papel importante 
en el asesoramiento al agricultor desde la cosecha de su 
producto hasta la entrega del producto. 
 
 
 
 
 
EMPRESA 
INTERMEDIARIA 
AGRICOLA 
COMPRADOR 
VENDEDOR 
CONTRATO DE 
COMPRA 
VENTA 
EJECUCIÒN DE 
LA COMPRA 
VENTA 
ENTREGA DE 
PRODUCTO 
PAGO AL 
VENDEDOR 
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2. Características del agente comercial agrícola: 
Rango de edad: de 35 años a más.  
Profesión: Egresado de la facultad de ciencias   empresariales 
con conocimiento de los negocios internacionales y 
afines.  
Especialización: Agente comercial agrícola de mango 
Experiencia: Mínima experiencia de 3 años en exportación de 
mango 
Ámbito laboral : Puede desempeñarse como agente comercial 
agrícola dentro y fuera del país. 
3. Habilidades y destrezas del agente comercial agrícola: 
a) Capacidad de liderazgo. 
b) Facilidad de palabra. 
c) Actitud. 
d) Capacidad de negociación. 
e) Dominio de idioma. 
f) Seguridad. 
g) Practica de valores. 
4. Funciones del  agente comercial agrícola: 
a) Elaborar y celebrar un contrato de agencia. 
b) Contactar al comprador y vendedor. 
c) Negociar precio. 
d) Concretar el negocio. 
e) Tramitar y dar seguimiento a la documentación pertinente. 
f) Asegurar el pago. 
5. Conocimiento de mercado 
a) Oferta: 
b) Demanda: 
c) Barreras arancelarias y no arancelarias. 
d) Competencia 
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6. Información que debe manejar un agente comercial agrícola 
 
  Todo agente comercial agrícola debe  tener conocimiento de cierta 
información que le permita realizar un mejor desempeño como agente 
intermediador.  
Figura N°23: Diagrama de la interrelación del agente comercial agrícola 
y  su entorno laboral. 
          
Fuente y elaboración: Propia 
Comentario 
En el siguiente diagrama podemos analizar que existen cuatro aspectos 
fundamentales que todo agente comercial debe conocer, esto son datos 
que solo el agente comercial debe manejar celosamente para 
determinarse como un agente comercial de exportación. Herramienta 
clave para éxito.  
 
 
 
Agente 
Comercial 
Agricultor 
Feria                
Internacional 
Comprador 
Producto 
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a. Feria Internacional  
Lugar donde se reúnen personas naturales y jurídicas donde se 
exhiben variedades de productos y variedades de servicios con la 
finalidad de concretar un negocio o simplemente relacionarse entre 
ellos mismo para posteriores negocios. 
 
b. Agricultor  
Son personas que se encargan de cultivar variedades de productos 
agrícolas y así mismo es la persona más Importante para el agente 
comercial agrícola que debe cuidar celosamente.  
c. Producto  
Un producto es un conjunto de características y atributos tangibles 
(forma, tamaño, color) e intangibles (marca, imagen de la empresa) que 
el comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus 
necesidades. Así mismo el agente comercial debe manejar la 
información clara y precisa del producto que va a ofrecer. 
d. Comprador  
Persona que contacta el agente comercial dentro de un determinado 
mercado con la  finalidad de ofrecer un producto y servicios, contacto 
que el agente comercial debe cuidar.        
 3.3.9 Estudio Técnico 
 
3.3.9.1 Inmueble 
Para la instalación de la empresa se tiene previsto contratar una oficina 
de un área de 21 m2 cuyo pago por alquiler mensual asciende a 649 
nuevos soles.  
3.3.9.1. Muebles y Equipos 
La empresa ha creído por conveniente para el inicio de sus actividades 
considerar los siguientes muebles: 
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Tabla N°23: Descripción de muebles y equipos 
 
Cantidad  
 
Descripción 
Precio 
unitario 
  Precio total 
3 Escritorios de madera 500.00 1 500.00 
2 Laptop 2 000.00 4 000.00 
1 Impresora 600.00 600.00 
2 Sillas giratoria 500.00 1 000.00 
1 Mueble 750.00 750.00 
1 Estante de madera 800.00 800.00 
3 Sillas plásticas 25.00 75.00 
TOTAL S/ 8 725.00 
  Fuente y elaboración: Propia 
3.3.10. Estudio Legal y Tributario Económico  
 
       3.3.10.1. Estudio Legal 
La empresa por su rubro debe realizar un estudio de tipo societario 
para ver cuál es el tipo de sociedad más conveniente, por lo que se 
determinó que la mejor alternativa sería una Sociedad Anónima 
Cerrada porque es más moderno y su información es anónima.  
3.3.10.2. Estudio Tributario 
La empresa dentro de su régimen tributario se acogerá al Régimen 
General porque le ofrece mayor beneficio. Y por lo que la SUNAT de 
acuerdo a la actividad lo determino.  
3.3.10.3. Estudio Económico 
Para la constitución de la empresa se incurrió de la siguiente inversión:  
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 Tabla N°24: Descripción de estudio económico 
 
Cantidad 
 
Descripción 
Precio 
unitario 
Precio total 
1 Búsqueda de índice 5.00 5.00 
1 Minuta 200.00 200.00 
1 Escritura 350.00 350.00 
1 Inscripción de la escritura 100.00 100.00 
 Otros 500.00 500.00 
TOTAL S/ 1 155.00 
                   Fuente: Notaria Vera Méndez 
                    Fuente y elaboración: propia  
Tabla N°25: Aportes de bienes de José Guevara Sánchez 
CANTIDAD DESCRIPCIÓN CARACTERISTICAS IMPORTE 
1 LAPTOP 
MARCA LENOVO INTEL COREL I5, IDEA –PC 
3210M,  MEMORIA 4GB RAM 
1900.00 
1 
IMPRESORA 
MULTIFUNCIÓN 
MARCA HP 2050 COLOR NEGRO 200.00 
1 ESCRITORIO CEDRO COLOR NEGRO 800.00 
1 ESTANTE DE MELAMINE COLOR MARRÓN 500.00 
1 SILLÓN GIRATORIO COLOR NEGRO 650.00 
5 SILLAS DE METAL COLOR NEGRO 700.00 
1 ARCHIVADOR MELAMINE COLOR MARRÓN 650.00 
1 CELULAR 
MOTOROLA G , MEMORIA 4GB, COLOR 
NEGRO, MARCA ENTEL 
600.00 
Fuente: Registro Publicos 
Fuente y elaboración: propia                             
                      
                                                                   TOTAL DE APORTE S/. 
6,000.00 
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Tabla N°26: Aportes de bienes de José Luis Ecan Balcázar 
CANTIDAD DESCRIPCIÓN CARACTERÍSTICAS IMPORTE 
1 ESCRITORIO  
MELAMINE COLOR MARRÓN 
500.00 
  
1 CELULAR 
LG F6 MEMORIA INTERNA DE 4GB COLOR 
BLANCO – MOVISTAR 
500.00 
1 MUEBLE COLOR MARRÓN 500.00 
1 MESA REDONDA DE MELAMINE COLOR MARRÓN 400.00 
1 LAPTOP 
MARCA HP INTEL CORE I5, PAVILION g4-2082, 
MEMORIA 8GB RAM 
2,100.00 
Fuente: Registro Publicos 
Fuente y elaboración: propia  
                                                             TOTAL DE APORTE S/. 
4,000.00 
 
Comentario 
Lo que hace un total general de s/. 10,000.00 (diez mil con 00/100 nuevos 
soles) como aportes en bienes no dinerarios al capital social de la 
empresa: 
Tabla N°27: Costo y gasto de la empresa al mes 
 
Fuente y elaboración: Propia 
 
Cantidad  
 
Descripción 
Precio 
unitario 
Precio total 
1 Alquiler de oficina  649 649 
2 Mantenimiento 25 25 
3 Luz 10 10 
4 Otros  1.400 1.400 
TOTAL S/ 2.084 
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Tabla N° 28: Movimiento económico de ingresos de la empresa de septiembre a mayo  
Fuente y elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DETALLE SET OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET
S.I
10000 1155 1000 5000 500 3420 750 1500 12420 3000 0 0 0 0
S.F 8845 9845 14845 15345 18765 19515 21015 33435 36435 0 0 0 0
MOVIMIENTO DE INGRESOS DE LA EMPRESA JJEG NEGOCIOS INTERMEDIARIOS E INVERSIONES SAC
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Figura N°24: Modelo de Propuesta para la Creación de una Empresa de Agente Comercial Agrícola para la Exportación de Mango Kent del Centro 
Poblado Menor El Arrozal del Distrito de Motupe – 2016 
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6.1.  Conclusiones 
 
Para el presente  trabajo de investigación se concluyó de la siguiente 
manera: 
 Respecto a la importancia del agente comercial agrícola para la venta de la 
producción de mango Kent de los agricultores del Centro Poblado Menor El 
Arrozal se analizó que la muestra considera de suma importancia contratar 
los servicios de un agente comercial agrícola para la venta de su producto. 
En donde el 85.56% de los productores así lo considera. 
 
 En referencia al aprovechamiento de los acopiadores respecto a los 
agricultores de mango Kent del centro poblado menor El Arrozal del distrito 
de Motupe se evidenció que los acopiadores condicionan a los productores a 
venderle su producto a un precio por debajo del mercado, por medio del 
otorgamiento de préstamos para la siembra de su campaña. En donde el 
100% de los productores señalan que los acopiadores si se aprovechan. 
 
 Respecto a la investigación se determinó que existe demanda del servicio de 
intermediación comercial agrícola, motivo por el cual se considera importante 
la creación de una empresa de agente comercial agrícola en la región 
Lambayeque. En donde 54.5% a si lo considera. 
 
 Con respecto a las ventajas de un agente comercial agrícola para la venta 
de producción de mango Kent de los agricultores del centro poblado menor 
El Arrozal, se determinó trabajar con una empresa de agente comercial 
agrícola para brindad un buen servicio comercial a los agricultores y 
satisfacer la necesidad. 
 
 En referencia a los requisitos para la creación de una empresa de agente 
comercial agrícola se determinó que su constitución es sencilla por lo que 
cualquier Lic. de Negocios  con el conocimiento debido lo puede crear.  
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   6.2.  Recomendaciones   
 
Después de haber realizado la propuesta  para la creación de una empresa 
de agente comercial agrícola para exportación de mango Kent del centro 
poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe se consideró las siguientes 
recomendaciones:  
 Se recomienda Contratar los servicios de un agente comercial agrícola para 
la venta de la producción de mango Kent del Centro Poblado Menor El 
Arrozal del distrito de Motupe. 
                 En donde el 85.56% de los productores así lo considera. 
 Se recomienda a los productores de mango Kent del Centro Poblado Menor 
El Arrozal del distrito de Motupe, que deben buscar asesoramiento de los 
agentes comerciales agrícolas para mejorar el precio de su producto. 
 
 Se recomienda a los agricultores que trabaje con una empresa de 
intermediación agrícola que facilite las agroexportaciones en la región 
Lambayeque. Así como también promover la exportación de los productores 
del Centro Poblado Menor El Arrozal del distrito de Motupe. 
 
 Recomendamos que por las ventajas que brinda trabajar con un agente 
comercial agrícola, se opte por difundir las ventajas de esta contratación y 
que al mismo tiempo se considere como una herramienta clave para el 
desarrollo económico local, nacional e internacional.   
 
 Se recomienda  a los agricultores dar a conocer los requisitos para la 
creación de una  empresa de intermediación agrícola en la región 
Lambayeque, de modo que se motive a su creación.  
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ANEXO n° 01: Encuesta  
La información que usted nos proporciona nos permitirá complementar nuestro trabajo 
de investigación denominado “Modelo de propuesta para la creación de una 
empresa de agente comercial agrícola, para la exportación de mango Kent del 
centro poblado menor El Arrozal del distrito de Motupe - 2016”. Le pedimos que 
conteste a las siguientes preguntas con mucha sinceridad. Le agradecemos su 
participación. 
 
1.- ¿Cree usted que es importante contactar el servicio de un agente comercial para 
vender su producción de mango Kent? 
a. Si 
b. No  
2.- ¿Contrataría el servicio de un agente comercial agrícola para  vender su producción 
de mango kent? 
     a. Si 
     b. No  
3.- ¿Si  usted tuviera el capital necesario contrataría los servicios de un agente comercial 
agrícola? 
a. Si 
b. No  
4.- ¿Usted vende directamente su producción de mango al comerciante mayorista de 
frutas? 
a. Si 
b. No 
5.- ¿Le parece a usted que el acopiador realiza el mismo trabajo que el agente 
comercial agrícola? 
a. Si 
b. No 
6.- ¿Usted daría la venta de su producción de mango Kent a un agente comercial agrícola 
si este le propusiera un mejor precio de compra que el acopiador? 
a. Si 
b. No  
7.- ¿Considera usted que los acopiadores se aprovechan de los agricultores de mango  
Kent? 
a. Si 
b. No 
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   8.- ¿Ha requerido usted que una empresa brinde el servicio de intermediación  comercial 
agrícola para la exportación de  mango Kent? 
a. Si 
b. No 
9.- ¿Alguna vez ha exportado directamente su producto al mercado internacional? 
a. Si  
b. No 
10. ¿Conoce usted los requisitos necesarios para exportar mango Kent? 
a. Si 
b. No  
11. ¿Cuenta usted con el capital propio para la producción completa de mango Kent 
(hasta su cosecha)? 
a. Si  
b. No 
12. ¿Conoce los requisitos para contactar a un buen agente comercial agrícola? 
a. Si 
b. No 
13. ¿Si tiene mayores ventajas trabajar con un agente comercial agrícola  
contrataría  sus servicios? 
a. Si 
b. No 
14.¿Sabía usted que existen diferentes tipos de agentes intermediarios?  
a. Si 
b. No 
15. ¿Usted sabe cuánto le cobraría un agente comercial por la venta su producción de 
mango Kent? 
a. Si 
b. No 
16. ¿Cree usted que es conveniente recibir una charla para que pueda promover su 
producto? 
a. Si 
b. No 
17. ¿Le gustaría eventualmente recibir capacitaciones de agroexportación de un agente 
comercial agrícola? 
a. Si 
b. No 
18. ¿Le gustaría recibir capacitación  de un agente comercial agrícola?  
a. Si 
b. No 
19. ¿Alguna vez ha recibido capacitación por parte del estado? 
a. Si 
b. No 
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Anexo nº 02 
Entrevistas: Broker – Rosa Inga Valle 
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1.- ¿Cómo define a un intermediario o agente comercial?  
Un agente comercial es el que ayuda en los negocios internacionales y a la 
vez ayuda al exportador aquí en Perú. Análisis e Interpretación: En la 
primera pregunta se analiza  que un agente comercial es un intermediario 
que presta servicios a un exportador o importador. 
2.- ¿Cuánto es la comisión que gana un  intermediario?  
Para la especialista un intermediario comercial gana un 3% de cada cajita 
exportable. Análisis e Interpretación. Se analiza que un bróker o intermediario 
gana un 3% del precio de cada cajita exportable. 
3.- ¿Cuál es el tiempo promedio que un intermediario comercial utiliza para 
realizar  una operación?,   
Desde que está iniciando la campaña. Por el ejemplo la campaña de mago 
empieza en enero y en diciembre los intermediarios ya están viendo su costo 
FOB para ver y comprar sus precios en otro pais. El tiempo es de un mes 
aproximadamente de un mes por que como les digo, ellos lo que pregunta en 
el precio si es aceptado en su pais. 
4.- ¿Según su experiencia: cree que los agentes comerciales son de importancia  
para promover la exportacion e importación? 
Si es importante, más que todo por la capacidad que ellos tienen de 
contactarse con diferentes instituciones  y resolver cualquier problema que 
pueda afectar en la exportación. 
5.- ¿Qué tipo de recomendaciones daría  para quienes se inician como agentes 
comerciales agrícola? 
Que todo agente comercial inicia, tenga mucho cuidado con tantos problemas 
que pasarían tantos como agricultor y agentes., que ellos ven. En el caso 
agrícola su producción que también busca y para poder recomendar alguien, 
primero vamos a ver a quien vamos a recomendar. 
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6.- ¿Qué tipo de contrato realiza un agente   comercial? Respondió. 
Hay varios contratos que se realizan como por ejemplo con el área de 
producción, para que no le fallen en los contenedores que se va arribar. Por 
qué si no se hace contrato lamentablemente ellos no van a respetar, por 
ejemplo lo que quiero para el día lunes, con un contrato se ve más seriedad. 
7.- ¿Conoce algún agente comercial agrícola en la región Lambayeque? 
No existe agentes comerciales agricolas, más bien dentro del negocio de 
broker en nuestra región lo realizan mayormente los ingenieros. Son los 
contactos con empresas y asociaciones agricolas.  
     8.- ¿existen demanda para los agentes  comerciales en el sector agrícola, en  
nuestra región?  
          Si hay demanda para los agentes comerciales agricolas, 
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Anexo nº 03 
Entrevista: Dr. Carlos Querevalú Morante 
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1. Con respecto a la primera pregunta dice ¿Cómo define a un intermediario o agente 
comercial? 
 
Es una persona natural o jurídica que se enfoca y se dedica fundamentalmente a 
juntar ofertantes y demandantes en un mercado ya sea local o internacional, siendo 
una persona que comisiona por esta intermediación, por esta forma de vinculación 
entre ofertantes y demandantes en un mercado.    
 
2. ¿Cuánto es la comisión que gana un  intermediario? 
 
Eso está en función a varios aspectos o variables, a que ver uno el valor comercial de 
mercancía cuando más alto es el valor más pequeños es el porcentaje, segundo hay  
que ver lo complicado y difícil o el esfuerzo que él pone en poder conseguir un cliente 
cuando más complicado en conseguir un cliente más alta son las tasas que toman 
ellos y el otro aspecto hay que ver el tema del volumen o las frecuencias de la 
intermediación que él hace cuando más volumen, más intermediación hay, y cuando 
más depende de uno o dos clientes esta intermediación también puede variar y ser 
más pequeñas, normalmente cuando hay más riesgo también el producto influye 
mucho en esta tasa de comisión por lo tanto no te podría precisar a simple vista que 
es un 1 o 2% depende de varios aspectos que hay que evaluar en el proceso de la 
intermediación. 
3. ¿Cuál es el tiempo promedio que un intermediario comercial utiliza para realizar una 
operación? 
 
Bien mira en principio en todo caso para ver o medir el tiempo tenemos que identificar 
cuáles son las fases normales o comunes que el desarrolla para su trabajo, siempre la 
parte más complicada de un agente o una intermediación comercial es la generacion 
de confianza entre comprador y vendedor y esta generacion de confianza a veces 
requiere mucho tiempo en función al perfil o las características de los mercado del cual 
uno se dirige por ejemplo puede pasar que el lugar donde más el desarrolla su trabajo 
son en las internacionales dado en que a y están concentrado compradores y 
vendedores y es el que se encarga básicamente de poder identificar los gustos y  
preferencias que son similares entre ofertante y demandante y puede ser que esta 
operación pueda durar horas o meses ósea es todo un proceso como te digo aquí el 
factor que influye mucho es el factor confianza si yo lo llevo al tema de repente más 
sencillo es como el amor que puede ser de cupido yo puedo decir hoy te presento a 
Juanito y juanita pero si ellos no se conocen, mientras se conozca va demorar mucho 
tiempo, en cambio sí Juanito y juanita son compañeros de la universidad y solo faltaba 
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que alguien los presente pues probablemente en una o dos salidas estén generando 
algún tipo de confianza  y luego estén saliendo juntos, en la intermediación comercial 
también funciona lo mismo, es claro entender que el intermediario comercial es una 
persona que tiene que tener muchas facilidades en el manejo de idiomas ese es un 
tema fundamental y lo otro es una participación permanente en las ferias 
internacionales para ir identificando ofertantes y demandantes claro está que el 
intermediario normal mente no está en el mercado del ofertante siempre está en el 
mercado del demandante por que más difícil es conocer el perfil del consumidor global 
que el que va a ofrecer el producto para ese perfil entonces él es el que normalmente 
se encuentra en el pais de los demandantes  
 
4. ¿Según su experiencia: cree que los agentes comerciales son de importancia  para 
promover la exportacion e importación? 
Más importantes son indispensable porque yo le comento algo a final los productos 
que nosotros los peruanos exportamos y si nos vamos más a la realidad de nuestra 
macro región agroexportadora fundamentalmente exportamos productos agricolas 
okey y estos productos agricolas se caracteriza por ser o materia primas o productos 
intermedios por lo tanto estos nunca van directo al consumidor final si no llegan a una 
empresa que los va a transformar o que inclusive lo va mezclar con productos de otros 
paises y después en función a que quieren el cliente y lo van a vender entonces el 
hecho que yo no llegue al consumidor final implica necesariamente que debo buscar 
una persona que se encargue en intermediar para poder comprar, almacenar, 
transformar y vender al consumidor final entonces en estos casos se hacen 
indispensable la participación del intermediario comercial  ahora si igual de ser el caso 
que nosotros exportáramos un producto final que es muy poco que hemos hecho 
nosotros como pais igual tu no vas a poder en corto plazo y de repente vas a requerir 
una inversión muy grande en poder posicionar tu marca en el mercado extranjero y tú 
no vas a exportar a un solo cliente, un cliente no te va comprar mil cajas de banano ni 
siquiera una serie de un supermercado porque tu producto actualmente es perecible 
entonces que tienes que ser tu mismo el intermediario en destino y colocar al 
menudeo o a pequeñas cantidades lo cual demandaría muchísimo dinero y se volvería 
totalmente inviable tu producto por lo tanto el intermediario sea cual sea su posición o 
prespectiva o la forma como lo veamos son indispensables.   
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5. Qué tipo de recomendaciones daría  para quienes se inician como agentes 
comerciales agrícola? 
 
    Uno siempre generar confianza en los agente económicos con los cual te vas a rodear, 
la confianza es fundamental y si tú vas a crear confianza significa que debes conocer 
muy bien en ambas partes de tal manera que tú le está representando a ambos por lo 
tanto hay que tener mucho cuidado en ese tema de la generacion de confianza porque 
abecés sucede que nosotros nos metemos a la intermediación comercial con mucho 
entusiasmo y de repente al final tu cliente extranjeros te queda mal a ti y él va 
enfrentar el problema eres tú, y tú eres el denunciado, el demandado, por eso y al final 
la recomendación es conocer muy bien a los operadores de comercio exterior, agente 
económicos con los cuales vas a interactuar de tal manera que tú seas el ente que 
filtre el lente que pueda de alguna manera identificar algún riesgo y genere la 
confianza los mecanismos para poder lograr una transacción comercial, que sea 
transparente y que todo haiga sido en el tiempo. Cuando trabajes con productos 
perecibles te mucho cuidado porque existen varias variables exógenas que puede ser 
incontrolables por que lamentablemente te puede llegar a ti la responsabilidad, pues tu 
puedes enviar un contenedor de mango y tú eres el intermediario y el cliente productor 
peruano confió en ti de repente por problemas de alto niveles de sacarosa o porque te 
le pareció muy madura la fruta y por lo que está mal estado, la fruta fresca yo te diría 
que tengas muchísimo cuidado en este tema porque la intermediación comercial en 
productos perecibles es muy delicado hay que tener mucha cautela, mucho 
conocimiento para poder manejarlo. 
6. ¿Qué tipo de contrato realiza un agente comercial? 
 
Los agentes comerciales tiene mucho tipos de contratos con las empresas que va 
representar, hay otros casos en donde el agente comercial incluso es el importador y 
el cliente al final es el que falla cuando llega que hace entonces el agente comercial 
firma el contrato y la responsabilidad cae sobre el proveedor de tal manera que en 
caso de riesgo él está absorbiendo la responsabilidad sobre el producto o mercancía 
que está llegando eso es solamente los ideales para ambos ósea tanto como 
comprador y vendedor el intermediario cuida mucho y es muy celosa, con su cartera 
de clientes y le dice no te preocupes factúrame a mi entonces es el que asume los 
riesgo y responsabilidad y que prácticamente es quien tranza con el comprador 
extranjero entonces existen algunos intermediarios quienes viene en representación 
en empresas extrajeras en busca de los productos y ellos simplemente comisiona por 
un cierto tiempo de las primeras operaciones comerciales y después las empresas 
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extranjeras contacta al vendedor porque ya existen unan conexión directa con el 
comprador y el vendedor. 
 
7. ¿Conoce algún agente comercial agrícola en la región Lambayeque? 
 
No hay ningún agente comercial agrícola en la región. Como decía anteriormente los  
agente comerciales están en otros paises de destino lo que conoce el doctor es de 
persona que están buscando mercados para ciertos productos en ciertas temporadas 
que el cliente requiere, eso es común acá en la región. 
8. ¿Desde su punto de vista: ¿existen demanda para los agentes  comerciales en el 
sector agrícola, en nuestra región? 
 
     Nosotros como ampex el represéntate de la mayoría de agroexportadora de 
Lambayeque nosotros abrimos un portal de las ofertas exportables agricolas la página 
web de albis y por semana llegaba entre once a veinte requerimientos eso significa 
que no ha sido atendido el 1% de los importadores, oferta exportable comprendida por 
un cliente y que esto señores hubiese encantado que yo como empresa les de otra 
opción y haci poder darle el producto que están pidiendo sin embargo como no hay 
agente comerciales agricolas en la región Lambayeque creo que no tenía tiempo 
necesario para poder hacer un filtro de aquellas persona que me venían ofrecer pero 
yo no podía poner las manos al juego o no te preocupes él es confiable podía hablar 
con respecto a mi socios  y cuando el cliente me decía contáctate directamente con 
esta empresa tu dime si puedo comprarlo o no me decía. Yo no te puedo dar esa 
información por no era agente comercial agrícola, entonces no solamente pensar que 
existen una demanda de agente comerciales agricolas pero sí debería tener un perfil 
determinado respectamente que es lo que busca entonces si no tienes conocimiento y 
experiencia y te basas a la teoría vas a fracasar. 
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Anexo nº 04 
Entrevista: Dr. Luis Enrique Panduro 
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Anexo nº 05 
Entrevista: Mg. Monica Pintado Damian 
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Anexo nº 06 
Entrevista: Economista Luis Elera Villela 
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Anexo nº 07 
Reserva de Nombre en Registros Públicos 
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Anexo nº 08 
Minuta y Escritura Pública de Constitución de la Empresa 
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Anexo nº 09 
Inscripción de título de la Empresa 
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Anexo nº 10 
Optención del Ruc de la Empresa en Sunat  
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Anexo N° 11 
Contrato de alquiler de la Empresa 
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Anexo nº12  
Fotos en Sunat y en Oficina de la Empresa 
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Anexo nº 13 
Fotos de visita a Motupe – Durante la Investigación 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
150 
 
 
 
 
 
 
 
151 
 
 
 
 
 
 
 
 
152 
 
 
 
 
 
 
153 
 
Anexo N°14 
Información de la comisión de regantes del C.P.M.  El Arrozal 
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Anexo nº 15 
Investigación en la biblioteca de la universidad San Martin de Porres 
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Anexo N°16 
Asesoramiento con Nuestra Docente Metodologa 
  
 
